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En el presente estudio se plantea la evaluación técnica y financiera de nuestro plan de 
negocios. Este propone una empresa dedicada a la investigación de mercados orientado 
específicamente a  Pymes, ubicadas en la ciudad de Lima, con proyecciones a expandirse a todo 
el territorio nacional en el futuro, el servicio que ofreceremos será a bajo costo, y les brindará 
información ágil que permita a nuestros clientes tomar decisiones con un mayor nivel de 
conciencia de su entorno y de sus clientes, una característica importante es que estas se 
entregarán en un plazo promedio de 30 días desde la fecha de suscripción del contrato. 
 Nuestra idea se sustenta, principalmente, en el crecimiento rápido de las Pymes en 
nuestro país, además de los múltiples esfuerzos por parte del estado para impulsar el 
crecimiento y la formalización de estas. Buscaremos tener como aliados claves a los centros de 
desarrollo empresarial tanto públicos como privados. 
 La primera fase de este plan, se recopiló información histórica de otras investigaciones 
similares con una antigüedad no mayor a cinco años y que nos permite conocer desde una 
perspectiva más amplia los factores clave que debemos tomar en cuenta al momento de haber 
realizado este plan de negocios. 
Luego, se ha procedido a realizar los planteamientos estratégicos para la investigación, 
tomando en cuenta tanto los factores internos como externos que pueden afectar a la 
organización en caso se implemente.  
A su vez, mediante la información obtenida mediante el estudio de mercado se ha podido 
llegar a la conclusión de que las Pymes están dispuestas a pagar por estudios o investigaciones 
de mercado si es que estas se adaptan a su realidad económica. Es por ello que nosotros 
proponemos un negocio que mantenga sus niveles de costo en su más mínima expresión, con 
el fin de poder llegar a un mayor nivel de penetración en el mercado de las Pymes. 
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 Nuestro plan de operaciones y nuestra estrategia de mercados orientados totalmente a 
nuestros potenciales clientes permiten que esta idea tenga un alto nivel de vialidad debido a los 
bajos costos de producción y al rápido tiempo de entrega que nos hemos planteado. 
Finalmente, el plan financiero valida nuestra idea de negocio, al demostrar de manera 
sustentada que es viable económicamente bajo los tres escenarios que se han propuesto 
(optimista, conservador y pesimista).  
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I. Objetivos de la Investigación 
 Objetivo General 
Diseñar un plan de negocios con la finalidad de evaluar la viabilidad de una empresa que 
brindare servicios de Investigación de mercado para pequeñas y medianas empresas en Lima 
Metropolitana. 
 Objetivos Específicos 
1. Determinar las principales características de la demanda de servicios de investigación del 
mercado de pequeñas y medianas empresas de Lima Metropolitana. 
2. Determinar de qué manera el diseño de una línea de servicios con innovación para el 
mercado permitirá el incremento en los ingresos percibidos por la empresa. 
3. Determinar el nivel de aceptación de la investigación de mercados. en la Pymes de Lima 
Metropolitana. 
4. Determinar cuántos servicios de investigación de mercados estarían dispuestos a contratar 
los empresarios Pymes de Lima Metropolitana.
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II. Descripción de la Idea de Negocio 
2.  
 Idea de Negocio 
Solupyme es una empresa que se dedicará a ofrecer el servicio de investigación de 
mercados orientado hacia el mercado de las PYME con el fin de que estas puedan reducir el 
riesgo al tomar decisiones con mayor información permitiendo respaldar el crecimiento de sus 
ingresos y desarrollo de cartera de clientes y/o productos, nuestro elemento diferenciador se 
basa en que estas serán a bajo costo, estratégicas, ágiles y oportunas, se entregarán en un plazo 
promedio de 30 días y sin sacrificar la calidad de la información y del servicio.  
Nuestra propuesta de negocio se diferencia de otras debido a que sería la primera empresa 
de investigación de mercado que se dedicaría únicamente a trabajar con PYMES. En el Perú 
existen diversas consultoras de mercado tales como Ipsos Apoyo o Arellano Marketing, sin 
embargo, estas se dedican a hacer investigaciones para empresas grandes, en parte a medianas 
y no a pequeñas, esto nos da una gran ventaja ya que el segmento de las PYMES no ha sido 
tocado aún por alguna empresa de este tipo. Además, un claro elemento diferenciador es que 
nuestras propuestas de investigación se acomodan a la capacidad de pago de los empresarios 
más pequeños. 
 Justificación   
Nuestra idea de negocio se sustenta en el rápido crecimiento de las PYMES en nuestro 
país, (INEI, 2018) las Pymes son el 96.5% de las empresas que existen actualmente en el Perú, 
según la misma fuente, durante el periodo 2017-2018 las PYMES aumentaron en cantidad en 
un 65%. Además, según el mismo informe  (INEI, 2018) las pequeñas y medianas empresas 
aportan el 20.6% de la producción total de nuestro país. 
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Junto a esto, el gobierno peruano mediante la ley 30056 estableció como objetivo el 
incentivo del desarrollo de las pequeñas y medianas empresas, permitiéndoles ventajas que 
facilitan la inversión, esto también fue apoyado con la resolución de SUNAT donde dispone 
que las empresas se clasifican según su nivel de ventas en unidades impositivas tributarias.  
 
Tabla 1 Clasificación de las empresas 
 Ventas Anuales Trabajadores Ventas Anuales Trabajadores 
Microempresa Hasta 150 UIT 1 a 10 Hasta 150 UIT No hay límites 
Pequeña Empresa Hasta 1700 UIT 1 a 100 Mas de 150 UIT y 
hasta 1,700 UIT 
No hay límites 
Mediana Empresa   Mas de 1,700 UIT 
y hasta 2,300 UIT 
No hay límites 
Nota: Ley MYPE D.S. Nº 007-2008-TR.  Fuente: mep.pe, 2016 
Otro factor que es importante añadir es que actualmente existen diversas organizaciones y 
programas del estado tales como el Cofide, las Cites (de Lima Metropolitana) y los centros de 
desarrollo empresarial (de Lima Metropolitana), que fomentan el crecimiento de las empresas 
más pequeñas, esto genera que a largo plazo estas empresas tengan una mayor expectativa de 
vida en el mercado. 
Los factores anteriormente mencionados, suponen que más PYMES están en constante 
crecimiento y que cuentan con apoyo importante por parte del estado, esto genera un espacio 
para que nuestra idea de negocio pueda ingresar y ubicarse como un aliado estratégico de estas 
empresas, brindando servicio de investigación de mercado que les permitan tomar mejores 
decisiones al tener más información sobre sus potenciales cliente y los que ya poseen. Además, 
las PYMES que ya se encuentran en un mayor nivel de crecimiento tienen la necesidad de 
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conocer mejor a su mercado, ya que es importante que su crecimiento vaya de la mano con la 
mejora de sus procesos y del conocimiento de no solo sus clientes, sino, también de su entorno.  
Finalmente, podemos concluir que el rápido crecimientos de las PYMES y el apoyo que 
brinda el gobierno hacia estas, junto con la necesidad de información que estas tienen para 
crecer son factores que justifican la creación de nuestro estudio, ya que, de implementarse la 







Según Ordoñez (2018), en la tesis desarrollada en la Escuela de Posgrado de la Universidad 
Cesar Vallejo, titulada “El marketing en la gestión comercial de las PYMES, 2017”, elaborada 
para optar el grado de Maestro en Administración de Negocios-MBA, utilizando una 
metodología descriptiva, de enfoque cuantitativo, que aborda información de prima mano 
(primaria) sobre los comportamientos y factores que influyen en el desarrollo empresarial de 
las Mypes, con una muestra de 160 empresas que cumplen las características de una Mype. 
Cuyo resultado fue, que el nivel de aplicación del marketing y en especial de las investigaciones 
de mercado en la actualidad utilizado por las pequeñas y medianas empresas (55% de Mypes 
no utiliza el marketing) no eran los adecuados, por lo consiguiente no llegaban alcanzar sus 
objetivos empresariales, ni conseguir desarrollar ni crecer  la empresa a la velocidad planteada 
y en el peor de los casos fracasan a corto plazo, se recomienda la aplicación del marketing por 
lo menos en los conceptos básicos , y eso permitirá que las Mypes mejoren su nivel de 
competitividad y consiguen una mejor probabilidad de crecer sosteniblemente. 
Según el Ministerio de Economia y Finnzas (2016), en el estudio realizado para la mejora 
de la productividad en el Perú, donde se puso en evidencia lo importante que es el hecho de que 
las empresas de menor tamaño realicen una buena investigación de su mercado, ya que esto les 
permitirá reducir su nivel de incertidumbre y por ende tendrán menos posibilidades de fracasar. 
Este mismo informe detalla que en la región aproximadamente el 63% de las empresas de menor 
tamaño fracasan dentro de sus 5 primeros años de operaciones y que solo el 7% del total de 
empresas formadas logran alcanzar los 10 años de operaciones exitosas. En ese sentido, el 
estudio recalca que el uso de información confiable y verídica es esencial para la toma de 
decisiones, especialmente en el momento en que se decide si un proyecto es viable o no. 
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Finalmente, se concluye que las empresas que invierten más en estudios de mercados y en 
tecnología tienen mayores posibilidades de tener éxito a largo plazo.  
Según Lázaro (2014), en la tesis titulada “Gestión Eficiente De Una Micro Y Pequeña 
Empresa: Cómo Superar El Segundo Año Y Sostenerse En El Tiempo”, estudio cualitativo, 
desarrollado para optar el Grado de Magíster.  Esta investigación aborda un tema muy relevante 
para el desarrollo de la micro y pequeña empresa en el Perú Es importante indicar, que la 
delimitación de ciertos parámetros para iniciar una empresa, hacer que éste crezca y se 
desarrolle sostenidamente en el tiempo, son asuntos muy relevantes que todo empresario debe 
tener claro antes de iniciar el emprendimiento. Además, se ha podido visualizar que dentro de 
la literatura actual no existe investigaciones o estudios que desarrollen y traten de solucionar 
los problemas que afrontan las Mypes en su inicio, y que trae como consecuencia la extinción 
de esta o su sola supervivencia.  
 En la actualidad, están plenamente identificados los problemas que ocasionan que una 
micro y pequeña empresa no supere los dos primeros años y con ello no puedan lograr una 
evolución productiva; pero no están desarrolladas íntegramente las pautas necesarias para 
aliviar o superar los problemas presentados. En ese sentido, analiza la importancia que ejercen 
hoy en día las microempresas y pequeñas empresas debido al auge económico que viene 
desarrollando el país, donde este tipo de empresas representan la gran mayoría del sector 
empresarial y económico. Desde hace algunos años atrás, ante la poca oferta laboral y la 
migración de ciertos sectores poblacionales a la capital, empezaron a nacer ideas de negocios y 
a masificarse la constitución formal e informal de este tipo de empresas. A pesar de que se ha 
ido estabilizado y creciendo la economía, la gran mayoría de Mypes no han decidido dar el gran 




En la tercera sección, se presenta de manera detallada los pasos a seguir para lograr una 
gestión eficiente de las Mypes, desarrollando en primer término, los mecanismos necesarios 
para la formalidad y la adecuación reglamentaria por parte de estas empresas, explicando de 
manera precisa los aspectos societarios, tributarios, laborales y la importancia de proteger la 
propiedad intelectual y los derechos de autor de los emprendedores. Asimismo, estudiamos la 
importancia de implementar una dirección estratégica, mostrando la relevancia de fijar desde 
un principio la visión y misión de la empresa, identificando los aspectos del entorno externo e 
interno que afectan a la misma. También se analiza en esta tercera sección, los objetivos, 
métodos, y alternativas estratégicas; y, la implantación, definición, implementación y control 
de las estrategias, que debe ejecutar la empresa para ser eficiente, competitiva y rentable. 
Finalmente, se explica cada una de las alternativas de financiamiento que existen para las 
Mypes, también mostramos las posibilidades de desarrollo comercial estas empresas; y, 
presentamos ni más ni menos que las estrategias y actividades para mejorar el desempeño de 
las Mypes.  
En la investigación realizada por (BID, 2017) en Perú demostró que la tasa de empresas 
pymes que fracasan los primeros años es muy alta, esto debido en gran parte a la falta de 
competencia de los dueños o encargados y escases de información sobre herramientas actuales 
de gestión empresarial, que podrán ayudarles a superar estas adversidades del entorno. Por esta 
razón lo primero es hace conocer a los empresarios pymes la real importancia de estas 
herramientas de marketing, luego informarles que están al alcance de su presupuesto, y de esta 
forma pueden obtener un crecimiento sostenible para su negocio Pyme. 
Según la investigación de (Revista PUCP, 2017) indica que los pequeños y micronegocios 
son considerados como la fuerza que impulsa el desarrollo y crecimiento económico, la 
generación de empleo y disminución de la pobreza en los países en desarrollo. En términos más 
sencillos, cuando una empresa crece, el empresario al tratar de cumplir con la demanda contrata 
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más colaboradores, por lo tanto, genera más empleo y si agregamos mayores incrementos en 
ventas, lo cual contribuye en mayor medida al desarrollo del producto bruto interno del país.  
 Pero en el Perú la micro y pequeñas empresas enfrentan diferentes inconvenientes que 
limitan su crecimiento, desarrollo y supervivencia a largo plazo, y si consideramos que el 
Estado hace muy poco o nada al respecto, por motivo la tasa de mortalidad de países 
desarrollados es menor que los países en vías de desarrollo.  
 Si bien es cierto las micro y pequeñas empresas MYPES representan un papel muy 
importante en la economía del Perú, el contexto donde se desarrollan todavía es muy débil y no 
tienen muchos beneficios por parte del estado, además los gobiernos locales solo consideran a 
la MYPES como un instrumento de liquidez para su caja a través de diferentes impuesto y 
predios ,sin considerar los cobros ilegales, estos acontecimientos traen consigo   bajos índices 
de supervivencia y consolidación de las empresas.  
 Estas cifras demostraron la necesidad de investigan y identificar los factores que limitan 
el crecimiento y desarrollo de las micro y pequeñas empresas (MYPES), de forma  que se pueda 
alcanzar un mayor porcentaje de empresas consolidadas y con relativo éxito en el Perú. Sin 
embargo, a pesar de la relevancia y aportes que realizan las micro y pequeñas empresas en la 
economía en el Perú. La investigación demostró que en la literatura actual que no se han 
realizado estudios o investigaciones en el Perú que evidencien los factores que limitan su 
crecimiento y desarrollo de las MYPES. En este sentido, el presente estudio analiza tales 
factores, con el fin de adicionar las probabilidades de éxito de las empresas, así como disminuir 
las tasas de mortalidad, aumentar sus probabilidades de supervivencia en el mediano y largo 




Entre los Factores Estratégicos, los factores más relevantes se identificaron el 
financiamiento externo, carencia de una visión a largo plazo, planeamiento y la investigación 
de mercados. De los entrevistados en el estudio, solo uno de ellos elaboro e implemento un plan 
estratégico de negocios que lo utilizo como ruta para dirigir su empresa; los demás emprenderos 
dirigieron sus negocios sin tener definidos una visión, misión, objetivos de mediano y largo 
plazo. Sus proyecciones son en gran medida a corto plazo, específicamente, planifican cómo 
llevar sus campañas de temporada según como vallan avanzando en el año y no se perciben la 
elaboración ni implementación de estrategias de mediano ni largo plazo que aporten al 
crecimiento de la empresa.  
 El financiamiento es otro de los aspectos que limita el desarrollo y crecimiento de las 
micros y pequeñas empresas. En efecto, los entrevistados declararon que los bancos accedieron 
a disponer créditos a favor de ellos, pero que los bancos a mediano plazo desistieron en 
acompañaron en su crecimiento empresarial. Para los primeros créditos no tuvieron obstáculos, 
pero después, acorde fueron sumando sus necesidades de capital según el crecimiento de la 
empresa, así como servicios acorde a los tiempos, los bancos y cajas solo querían atenderlos 
con montos limitados, y estas que no satisfacían las necesidades de la empresas. Para mayores 
montos, les exigen hipotecas u otras garantías como avales; y para cambiar de banco era casi 
imposible, pues no tenían historia crediticia con ellos. La única solución aparente era pedir 
préstamos pequeños a diferentes entidades financieros, pero el tiempo de pago no era el 
adecuado y el porcentaje de interés era muy alto, en comparación en retirar un solo préstamo 
en un solo banco.  
  Los Factores Operativos son también relevantes, entre los factores identificados que 
obstaculizan el crecimiento de la micro y pequeña empresa, tienen relación con aspectos de 
marketing, mercadeo efectivo, fijación de precios, control productivo y de inventarios. A partir 
de la investigación en mención, se identificó que, desde el inicio de los los empresarios y en el 
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transcurrir de los años, las micro y pequeñas empresas observaron que la competencia los 
impulsaron a desarrollar e implementar estrategias que les permitieron permanecer en el 
mercado y el tiempo. Estas tienen relación con mejoras en el producto y servicio (calidad), 
especialización, la eficiente segmentación de mercado y políticas de precio acorde al mercado 
y perfil del consumidor, factores que fueron los principales desafíos para su crecimiento y 
desarrollo.  
Con respecto al control de inventarios, la mayoría de los emprendedores posee 
conocimientos demasiados básicos; y lo gestionan manualmente, y de esta forma generar costos 
adicionales por el tiempo dispuesto, en el registro de entrada y salida. Según el estudio en 
mención se demuestra que uno de los factores críticos para el desarrollo y crecimiento de la 
pequeña empresa es la optimización de sus capacidades con respecto a la gestión de operaciones 
y de logística.  
 
  Internacionales 
Según (GEM, 2018) en su publicación titulada Global Entrepreneurship Monitor Perú 
2017-2018, realizada en los Estados Unidos, con la finalidad principal medir los niveles de 
emprendimiento de los países y demostrar la relación de estos con el crecimiento económico 
local, se han publicado once reportes sobre la actividad emprendedora en el país, con los cuales 
se ha demostrado el enorme potencial emprendedor del Perú y los grandes desafíos que los 
emprendedores y los diversos actores del ecosistema enfrentan. En el Global Entrepreneurship 
Monitor Perú 2017-2018, considera la importancia del emprendimiento como uno de los 
principales motores de crecimiento de la economía a nivel mundial, y aún más importante en el 
Perú , considerado que existe más 2 millones 430 mil (2.4 millones) de empresas, según el INEI 
(Instituto Nacional de Estadística e Informática) en el 2018. Frente a este contexto, diversos 
stakeholders laboran para fortalecer y enriquecer el ecosistema emprendedor. Según este 
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trabajo el 30.7 % peruanos tiene miedo al fracaso, y este miedo es un obstáculo para iniciar su 
emprendimiento. La población en general de Latinoamérica y el Caribe opina que cuenta con 
las capacidades y aptitudes necesarias para emprender (58.8%), posee con un bajo nivel de 
miedo al fracaso (30.5%) y por cuenta con una alta intención a emprender (31.3%). Además, 
este trabajo menciona que el 30.7 % peruanos tiene miedo al fracaso, y este miedo es un 
obstáculo para iniciar su emprendimiento. La población en general de Latinoamérica y el Caribe 
opina que cuenta con las capacidades y aptitudes necesarias para emprender (58.8%), posee con 
un bajo nivel de miedo al fracaso (30.5%) y por cuenta con una alta intención a emprender 
(31.3%). 
Los resultados obtenidos en el Perú respecto a los indicadores de percepción, actitud y 
valoración hacia el emprendimiento (exceptuando el miedo al fracaso) superan la media de las 
economías basadas en eficiencia y al promedio de los países de la región latinoamericana. En 
este contexto, en Latinoamérica y el Caribe, el Perú es el país con el más alto nivel de 
percepción de oportunidades para emprender, el tercero con mayor nivel de percepción de 
capacidades y aptitudes para emprender y el quinto con menor nivel miedo al fracaso. También 
hace mención al ecosistema del emprendedor peruano, donde señala que un ecosistema robusto 
y enriquecido en un punto crítico para impulsar el crecimiento sostenible de la iniciativa 
emprendedora, ellos trabajan bajo el modelo conceptual de estudio GEM, donde se identifica 
nueve condiciones marco del ecosistema emprendedor que impulsan la actividad 
emprendedora.  
Según Merchán (2016), en su tesis titulada “Estudio de factibilidad para la creación de una 
empresa consultora especializada en marketing para las PYMES de la ciudad de cuenca”. 
Realizada en la ciudad de Cuenca, Ecuador, para la Universidad de Cuenca, con el objetivo de 
crear una plataforma técnica que permita el ágil crecimiento de las PYMES . Se pudo encontrar 
que el 67% de las pequeñas y medianas empresas estarían interesadas en contratar a una 
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empresa consultora de marketing si es que esta tuviera precios accesibles. Además, se pudo 
encontrar que el 85% de estas empresas nunca habían contratado servicios de consultoría, esto 
debido a que tenían la percepción de que estos servicios son demasiado costosos y que el nivel 
de inversión no era proporcional al nivel de incremento en los ingresos de sus negocios. 
Finalmente, este estudio pudo concluir que las PYMES tendrían una mejor de percepción de 
las empresas consultoras si es que estas se reunieran con ellos y que les presenten propuestas 
accesibles a sus bolsillos. Finalmente, se recomienda que, de crearse esta empresa se tenga un 
nivel mínimo de personal y que se tengan instalaciones pequeñas para poder reducir los costos. 
Para (García, 2017) En su tesis para optar por el grado de Magister en mercadeo realizada 
en la Universidad de Externado de Colombia. Titulada “Plan De Negocios Para Una Empresa 
De Consultoría Especializada En Marketing, Finanzas Y Control De Riesgos”. El propósito de 
dicha investigación es conocer porque las Pymes en Colombia fracasan, y a partir de ello 
diseñar e implementar un proyecto dirigido a la creación de una empresa que brinde servicios 
de consultoría, dirigidas a áreas de marketing, finanzas y prevención de riesgos, para empresas 
de la cuidad de Bogotá. 
En esta se demuestra que una de las razones críticas por las que un empresario pyme en 
Colombia decide contratar los servicios de consultoría, es porque piensa que ella puede 
brindarle buenos resultados con relación a su crecimiento, competitividad y sostenibilidad 
empresarial.  
Es crítico que los empresarios o administradores Pymes puedan obtener una asesoría 
especializada y dirigida a las áreas claves de su empresa, con el objetivo de transformarse en 
unidades eficientes, productivas y rentables para los principales interesados, que esta 
organización aporte realmente al desarrollo económico, pero además deben impulsar el 
desarrollo social que asegure la generación de nuevos empleos de Colombia. Existen 
actualmente ofertas en el mercado sobre diversas capacitaciones gratuitas, pero ellas no son 
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acogidas en gran medida por los empresarios Pymes, por algunas razones relacionadas a canales 
de distribución o accesibilidad territorial. 
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IV.  Análisis de la Industria  
 Entorno Externo 
Con la finalidad de poder conocer el posible entorno externo de la organización 
realizaremos un análisis PESTEL, el cual analiza los factores, sociales, económicos, políticos, 
tecnológicos y ambientales que afectarían de manera directa a nuestra organización en caso se 
implemente. A continuación, se muestra el análisis: 
Factores Políticos. 
Entre algunos factores políticos que podrían afectar a nuestra organización están los 
vinculados a las Pymes, en primer lugar, porque nosotros formaríamos parte de este segmento, 
luego, debido a que las leyes que afectan a las demás Pymes puede tener un impacto tanto 
positivo o negativa en ellas, esto puede generar que muchas tengan la necesidad de cerrar 
debido a algunas regulaciones, o en otro caso, que se generen condiciones idóneas para su 
crecimiento, alagunas de las  principales leyes que vienen afectando a las Pymes son las 
siguientes: 
• Tenemos la reciente ley promulgada de Promoción de la Competitividad, formalización 
y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa y del Acceso al Empleo Decente establece 
nuevas características de las PYMES en el Perú y certifica lo que ya se venía haciendo 
en materia laboral.  
• La Nueva Ley de la Micro y Pequeña Empresa (o Ley de Promoción y Formalización 
de la Micro y Pequeña Empresa) signada con el número 28015, fue promulgada en el 
mes de julio de 2003. 
Otro dato importante es que en el año 2015 empezó a promoverse la Estrategia Nacional 
de Inclusión Financiera (ENIF), esta busca promover la inclusión financiera por medio de la 
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ejecución de un conjunto de acciones multisectoriales que favorezcan el desarrollo económico 
de las organizaciones más pequeñas. 
Tal como se puede visualizar en la imagen 5 al largo del tiempo las políticas públicas que 
favorecen el desarrollo de la economía peruana han ido en aumento y nada indica que el 
gobierno peruano tenga la intención de cambiar sus planes a este respecto. 
Finalmente, podemos decir que las políticas nacionales tienen la tendencia de fortalecer el 
ambiente empresarial y aumentar el número de empresas peruanas que prospera, esto supone 
una gran ventaja para nuestro proyecto, ya que, de implementarse tendría grandes facilidades 
debido a los beneficios que brinda el estado. 
 




Según Gestión (2018), el Perú es el tercer mejor país para hacer negocios en la región, esto 
se debe a que nuestro país tiene uno de los mejores ambientes macroeconómicos de todo 
América Latina, además es el cuarto mejor en cuanto a ambiente corporativo, esto genera que 
nuestro país sea un mejor atractivo para la inversión, de este modo se puede encontrar mejores 
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posibilidades para los empresarios peruanos, esto se debe a que el buen clima de negocios atrae 
a inversores extranjeros que pueden contratar directamente con micro y pequeñas empresas. En 
cuanto a nosotros, esto nos afecta favorablemente de manera directa, ya que la mejora en las 
condiciones del mercado de más Pymes hará que estas se vean en la necesidad de expandirse, 
lo cual genera una demanda de investigaciones de mercado con el fin de que estas permitan a 
los empresarios tomar mejores decisiones con un mayor número de información. 
Además, para la cadena de noticias BBC News (2018), Perú es uno de los países que más 
crecerán en Latinoamérica durante el 2019, esto se puede ver en la Figura Nº 2 en la que se ve 
en orden alfabético cuáles serán las naciones que tendrán un mayor índice de crecimiento, 
ubicándose solo detrás de países de mayor nivel de crecimiento como Panamá, Paraguay y 
Bolivia. Estos niveles de crecimiento pueden afectar de manera positiva a nuestra empresa, ya 
que al existir un mayor crecimiento habrá una mayor demanda de toda clase de servicios, entre 




  Crecimiento de América Latina 2019 
 
Fuente: BBC News- 2018. 
 
Factores Sociales. 
Según Marthans (2015), profesor de la Universidad de Piura, los factores sociales 
actualmente tienen un mayor nivel de influencia en la percepción del riesgo por parte de los 
inversores, por esta razón es importante destacar los principales factores sociales que está 




En los últimos años ha existido un crecimiento importante en la cantidad de habitantes de 
zonas urbanas, por ejemplo, el 32.3% de la población nacional vive en la capital, este dato se 
ha tomado a partir del censo del año 2017 que se pude ver en la Figura 3. El crecimiento de la 
población es un factor importante, esto se debe a que existe una mayor oferta por parte de mano 
de obra. Además, un gran número de estas personas en algún momento de su vida intentarán 
generar un emprendimiento en su vida tal como se mostrará más adelante. 
 
 Crecimiento poblacional de América Latina 
Fuente: INEI-2018 
Según el GEM (2018), Perú es el país con mayor espíritu emprendedor en América Latina. 
Datos de esta misma fuente indican que el 43% de los peruanos estaría dispuesto a iniciar un 
negocio en un plazo de 3 meses. Este promedio se encuentra muy por encima de los de otros 
países de la región. La fuente menciona que el entorno cultural de nuestro país fomenta la 
creación de iniciativas empresariales novedosas impulsadas a través de programas por el estado 










Según Ipsos Apoyo (2017), el uso de las Tics favorece a las organizaciones aumentando 
su nivel de productividad al simplificar sus procesos o potenciar los que ya tienen. Esta misma 
fuente menciona que del 100% de las Pymes que tuvieron mayor crecimiento durante el 2015 
el 97% atribuyo a que gran parte del aumento de su capacidad de oferta aumento gracias al uso 
de la tecnología. Algunos factores que contribuyeron son: 
• Aumento del uso de Internet en las comunicaciones.  
• Crecimiento de plataformas y herramientas de productividad, dentro de las cuales se 
destacaron las herramientas de suite Office.  
• Mejor uso de los servicios en la nube.  
• Mejor percepción del valor de negocios que proveen las Tics a una PYME.  
• Aumento de planes de inversión y adquisición de Tics.  
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Según Gestión (2016), un mayor uso de las Tics por parte de Pymes peruanas les ayudaría 
a reducir sus costos administrativos y promover mejor sus productos o servicios, señaló  el 
especialista de la Pontificia Universidad Católica del Perú Eduardo Rocca, el cual comenta que 
nosotros de una manera natural, estamos con las redes sociales, utilizamos mucho el correo 
electrónico para diferentes comunicaciones; entonces la empresa que tienen una relación con 
clientes y proveedores debería usar esto de una manera más natural y común en sus negocios. 
Por otro lado, en la investigación desarrollada por la (UAA, 2016) se puede apreciar que el 
desarrollo de las tecnología ha abierto muchas puestas a las Pymes, esto se debe a que, tanto el 
comercio electrónico como la globalización, permiten que las empresas pequeñas tengan un 
mayor acceso a mercados que nunca antes podrían haber ingresado si no fuera por el uso de la 
tecnología, en este sentido, las aplicaciones tecnológicas también han tenido un fuerte impacto 
en las empresas pequeñas, ya que estas permiten un importante ahorro tanto en tiempo como 
en dinero incrementando su productividad. Un ejemplo claro de esto es el uso de las 
aplicaciones y programas de videoconferencia que permiten que empresas y clientes puedan 
pactar reuniones sin la necesidad de tener que moverse de sus ubicaciones. 
Aunado a esto, las redes sociales han causado una revolución, estas permiten que las Pymes 
se posicionen con una mayor rapidez en el mercado y que sus productos o servicios tengan un 
mayor alcance. Redes sociales como LinkedIn permiten que clientes y proveedores generen 
contacto de una manera más sencilla formando mejores vínculos de confianza. 
Factores Ecológicos. 
Para Rodriguez (2017), gerente de responsabilidad corporativa de Sura, es muy importante 
hoy en día contar con un modelo de gestión ambiental para todo tipo de negocio o actividad. 
Esto se fortalece luego de que Perú fuera sede de la COP20, las empresas cada vez están más 
comprometidas con el cuidado del medio ambiente, siendo vital para su presentación en nuevas 
oportunidades de negocio.   
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Esto es un avance para las empresas locales, ya que dada la coyuntura en la que estamos, 
es importante resaltar las bondades que puede tener el sector financiero con estas 
implementaciones y el impacto positivo en su conjunto en la economía del país, mejorando el 
clima laboral. 
 Entorno Interno 
4.5.1. Estructura.  
La estructura organizacional de nuestra organización se muestra en la figura número 4, la 
cuál será explicada en los siguientes párrafos. 
   
 Organigrama. 
 
En primer lugar, la autoridad máxima dentro de la organización será el gerente general, el 
cual deberá velar por el correcto funcionamiento de la empresa, esto involucra que debe fijar 
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objetivos razonables y realizar un seguimiento constante de que estos se estén cumpliendo en 
los plazos determinados, los colaboradores deberán consultar con el gerente general a la hora 
de tomar decisiones claves, tal como la compra de algún artículo so sobre realizar algún cambio 
importante en la empresa. 
En segundo lugar, tenemos al contador, quién será un prestador de servicios profesionales 
que colaborará con nosotros de manera externa, sin embargo, este cumplirá una función 
importante en nuestra empresa, ya que nos brindará información pertinente que nos permitirá 
tomar mejores decisiones. 
En tercer lugar, se encuéntrala gerencia de consultoría, esta se encargará de todos los 
procesos comerciales y los que involucran netamente las investigaciones de mercado, esto se 
debe a que, con el fin de reducir nuestro nivel de costos a su mínima expresión para poder 
vender nuestro producto a un precio razonable. Esta gerencia estará a cargo de un consultor 
principal que será la persona sobre la cual recaiga la responsabilidad del área. Luego de él está 
en planner, que cumplirá las funciones de coordinación entre los clientes y el consultor que 
tenga asignado el caso. A su vez este coordinará con el último eslabón de nuestra cadena que 
es el ejecutivo de campo, quien cumple una función vital ya que el será quien nos brindará la 
información obtenida en la fase inicial de la investigación. 
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Modelo de Negocio 
 
 Modelo de negocio
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A continuación, se detalla de manera breve los puntos del modelo de negocio: 
• Propuesta de valor: La propuesta de valor de nuestra empresa se basa en ofrecer un 
servicio que en condiciones normales sería costoso obtener y que, por lo tanto, no esté 
al alcance de una pyme. Es por ello que buscamos llegar a este segmento desatendido 
mediante una propuesta accesible que permita a los empresarios tener una alternativa 
viable al alcance de su empresa. 
• Relaciones clave:  Nuestras relaciones están orientadas a las alianzas estratégicas con 
los centros que brindan ayuda a los emprendedores tales como los CITEs (de Lima 
Metropolitana), los CDEs (de Lima Metropolitana) y los centros municipales de apoyo 
a emprendedores, esto se sustenta en que estas organizaciones pueden ser una 
plataforma que nos impulse y nos ayude a conseguir pymes que tengan la necesidad de 
desarrollar investigaciones o que por lo menos tengan interés en realizar una. 
• Actividades clave: 
o Implementación del proyecto y sus servicios. 
o Selección y capacitación de consultores. 
o Acuerdo con aliados estratégicos 
o Atención de Consultores 
o Organización de Campo 
o Elaboración y presentación del Informe 
o Seguimiento de proyectos. 
 
Ejecución y Procesamiento de Información de Campo 
• Recursos clave: entre estos hallamos algunos que son necesarios para la realización del 
servicio y otros para la obtención de clientes tal como se muestra a continuación: 
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o Personal profesional e investigadores  
o Oficinas como centro de operaciones  
o Capital de Inicio 
o Maquinarias y material de oficina 
o Plantillas de documentación del proceso 
o Manual de procesos 
o Software de procesamiento de datos 
o Servicios de comunicación. 
• Relaciones con los clientes: Las relaciones con nuestros clientes será directa, esto nos 
facilitará la comunicación con ellos y un mejor entendimiento de sus necesidades, 
además, por medio de un buen servicio postventa buscaremos formar relaciones a largo 
plazo que nos permitan tener un nivel de fidelización más alto. 
• Canales de distribución: Nuestros canales serán los siguientes; 
o Centros de Innovación Tecnológica (CITE) de Lima Metropolitana. 
o Centro de Desarrollo Empresarial (CDE) de Lima Metropolitana. 
o Centros de servicio a empresarios de Municipios y Gobiernos Regionales. 
o Centro de Incubación y Aceleramiento 
o Nuestras Oficinas 
El hecho de tener canales de distribución de nuestros servicios tan surtidos nos permitirá 
tener diversos frentes por los cuales podremos obtener clientes, las CITES (de Lima 
Metropolitana) y las CDE (de Lima Metropolitana) nos permitirán tener una mayor llegada a 
los emprendedores y empresarios, de tal modo que podremos llegar a ellos más fácilmente. 
• Clientes: Nuestros clientes serán pymes ubicadas en la ciudad de Lima, esto se debe a 
que son de fácil acceso a nuestra ubicación y nos facilita la comunicación con ellos, por 
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otro lado, el hecho de que estén ubicadas en la capital nos permite tener una mayor 
cercanía a su público objetivo, de tal modo que las encuestas sean fácilmente 
replicables. Además, al estar en la misma ciudad podemos mantener costos más bajos 
al no tener que manejar un gran nivel de traslados. 
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V. Plan estratégico de la Empresa 
 Misión  
Somos una organización que desarrolla servicios de investigación de mercado que brindan 
oportunidades para que la empresa pyme de Lima Metropolitana pueda acceder a reducir 
riesgos en la toma de decisiones y descubrir oportunidades a través de información estratégica 
y oportuna del mercado. 
 Visión  
 Ser un agente de desarrollo referente del sector pyme del Perú en cuanto a mejora de su 
nivel competitivo con información estratégica de mercado oportuna. 
 Valores  
5.3.1. Confiabilidad. 
 Aseguramos la información de nuestros clientes y de sus mercados través de filtros de 
seguridad y herramientas legales que permitan salvaguardar la información recolectada, así 
como los hallazgos de mercado de manera restringida y consensuada con el cliente. 
Reconocemos que particularmente este valor es importante que sea reconocido en el proceso 
de manera tangible para brindar esta seguridad a nuestro cliente.   
 
5.3.2. Accesibilidad  
  Parte de nuestra misión es asegurar un acceso especializado de atención a la pyme de 
forma que pueda desarrollarse una solución a la medida que, además apoye a una visión de 
desarrollo empresarial como país y conecte con otras oportunidades no necesariamente 





Nuestra meta es desarrollar a través de un proceso que, a pesar de ser estandarizado, 
permita tener cierto nivel de flexibilidad para poder adaptarnos a las necesidades de nuestros 
clientes, brindando soluciones a la medida de cada empresa y con poder de aplicación en su 
entorno.  
5.3.4.  Innovación. 
Todo servicio debe asegurar su mejora como un proceso continuo, así mismo tenemos 
como parte de nuestros valores el innovar de forma continua, acondicionando nuestra estructura 
y operaciones a la realidad social y el mercado en la que sean aplicadas.  
5.3.5.   Integridad. 
  Ser coherentes con nuestros objetivos de resulta una parte integral de nuestros valores 
desde el interior en la empresa y con su gente. Este valor en particular contribuye a la imagen 
de una organización sólida que cultiva la confianza en nuestros clientes.  
5.3.6.  Trabajo en equipo. 
Tenemos el desarrollo de la colectividad en el marketing como parte integral de nuestros 
procesos tratando de desarrollar una distribución equitativa y adecuada del empoderamiento de 
manera que se logre una horizontalidad que permita el desarrollo de un espíritu de equipo y 
comunidad que pueda contagiarse a nuestros clientes, buscando despertar el interés por las 
mejoras en su organización orientados hacia su mercado.  
 
 Objetivo General 
Consolidarnos en el mercado nacional como una empresa de investigación de mercados 
para Pymes que es innovadora y que ofrece soluciones ágiles a un costo razonable. 
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 Objetivos Específicos 
1. Posicionarnos en el mercado como una consultora de confianza en un plazo no mayor a 5 
años. 
2. Lograr alianzas estratégicas con incubadoras de negocios, CITES (de Lima Metropolitana), 
CDE (de Lima Metropolitana), y otras organizaciones pertinentes en un plazo menor a un 
año. 





 Análisis FODA 
  Análisis FODA 
 OPORTUNIDADES 
• O1. Espacio de posicionamiento mediante 
los centros de desarrollo empresarial 
• O2. El estado busca el crecimiento de las 
Pymes a través de diversas acciones. 
AMENAZAS 
• A1. Posibilidad de que las consultoras 
grandes centren su vista en las Pymes y 
reduzcan nuestra participación. 
• A2. Aparición de nuevas empresas que 
copien nuestro modelo de negocio. 
FORTALEZAS 
• F1. Consultores con gran experiencia en el 
mercado de la investigación y la consultoría 
• F2. Esquema de negocios con costos de 
producción bajos en comparación a la 
competencia. 
• F1,2,3 + O1. Nuestra empresa debe 
establecer alianzas estratégicas con los 
centros de desarrollo empresarial. 
• F1,2,3 + O2. Aprovechar la intención de 
crecimiento del estado para las pymes 
• F2 + O2. La consultora debe hacer uso de 
los bajos costos operativos para ofrecer 
alternativas a bajo precio 
• F1,2,3 + A1. Nuestra política de relación 
con los clientes debe estar orientado a crear 
vínculos a largo plazo. 
• F1,2,3 + A2. Crear una buena campaña 
publicitaria que nos permita crea y luego 
mantener un buen nivel de posicionamiento. 
• F1,2,3 + A1,2. Tener políticas de mejora 
continua para seguir adaptando nuestros 
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• F3. Seremos los auténticos en el mercado 
con procesos ajustados a la realidad de las 
Pymes 
procesos a las realidades de las Pymes para 
ser su opción predilecta. 
DEBILIDADES 
• D1. Nuestros recursos económicos son 
limitados. 
• D2. No tenemos presencia en el mercado ni 
una reputación.  
• D3. Se depende en gran medida de los 
centros de desarrollo empresarial. 
• D1,2,3 + O2. Utilizar los convenios como 
plataforma para nuestro crecimiento. 
• D1,2,3 + O1. Utilizar las redes sociales para 
publicitarnos, ya que son un medio 
accesible y que llega a masas. 
• D1,2,3 + O1. Generar posicionamiento a 
través de los centros de desarrollo 
empresarial. 
• D1,2 + A1,2. Crear sólidas políticas de 
fidelización orientadas a formar relaciones 
de confianza con nuestros clientes de tal 
manera que estas nos permitan mantener 
nuestros clientes a pesar de la aparición de 
competidores. 
• D1,3 + A2. Innovar constantemente en 
nuestro modelo de negocio para no ser 




 Análisis de las 05 Fuerzas de Porter   
 
 Cinco fuerzas de Porter 
Fuente: https://www.5fuerzasdeporter.com/  
   
5.7.1. Poder de Negociación de los Clientes  
 De acuerdo con el análisis realizado dentro del mercado y en virtud de las expectativas 
con respecto al mercado meta determinamos lo siguiente:  
Los clientes no suelen utilizar el servicio de investigación de mercado, en tanto el 
establecimiento de su expectativa es difícil, dado que depende de la dinámica que han 
desarrollado en el sector que se desempeñan, sin embargo, presentan conciencia de que en un 
punto determinado de su gestión requieren información estratégica para tomar decisiones.   
Los clientes suelen tener la impresión, inequívoca, de que el servicio de investigación de 
mercado es muy caro para el valor que encuentran en sus resultados, y lo confirman al buscar 




bajo costo enfocada en su mercado con una comunicación dirigida inusitada para su segmento 
aseguramos distinguirnos del resto del mercado.   
La empresa al brindar los servicios especializados es la que puede brindar de forma directa 
la cotización sobre los servicios asignados de acuerdo con cada cliente, así como el nivel de 
desarrollo. El cliente no suele tener poder sobre este desarrollo en cuanto a información que no 
tiene relación con él y en su defecto cualquier bloqueo de información resulta en detrimento 
suyo y paralización de las operaciones las cuales ya fueron cubiertas en su mayoría desde el día 
uno. Por lo tanto, tenemos un poder de negociación alto.  
 
5.7.2. Rivalidad Entre Las Empresas  
 El mercado de los servicios profesionales de mercado no resulta un mercado altamente 
agresivo, dado que suele ocuparse de empresas de gran tamaño y medianas en vías de 
desarrollo. A pesar de que existen empresas que proponen brindar el servicio a pequeñas 
empresas, esto no resulta en precios ajustados a muchos de los presupuestos valorizados por 
estas empresas, así mismo existen alternativas ofrecidas por empresas como Arellano de 
servicios compartidos a manera de Bus, que tienen un impacto limitado en el sector, sobre todo 
los que se desarrollan dentro de un sector altamente especializado y aún más si es industrial. 
Actualmente es excepcional encontrar alguna de estas empresas dentro de los canales escogidos 
dado que el segmento de pequeñas empresas no se alinea en cuanto a accesibilidad económica 
y rentabilidad.  
Existen a su vez profesionales independientes que brindan el servicio de investigación de 
mercado, sin embargo, la falta de desarrollo de marca y limitaciones propias del modelo de su 




necesaria para una rivalidad directa con el servicio que ofrecemos a pesar de que su precio 
pueda en algunas oportunidades llegar a ser más competitivo.   
 De otro lado existen servicios especializados en ciertas áreas como grupos focales o cliente 
incógnito, que ocupan solo ciertas ramas del servicio que ofrecemos a precios en algunas 
oportunidades competitivos, pero no enfocados en las empresas pequeñas. Por lo tanto, tenemos 
un poder de negociación medio.  
 
5.7.3. Amenaza de Nuevas Empresas (Barreras De Entrada) 
 Una primera barrera para el desarrollo de las actividades de investigación de mercado es 
que actualmente no existe una escuela que ofrezca la carrera profesional de investigación de 
mercado de forma inicial sino como una extensión o posgrado posterior, siendo una 
especialidad que suele ser estudiada por personas dedicadas a este rubro de servicios y rara vez 
como un curso libre que siga el empresario de forma regular.   
 Al pesar de que existe una Asociación de Empresas de Investigación de Mercado, 
pertenecer a este no representa para el cliente de la pequeña empresa un alto valor agregado 
más allá de la propuesta integral de la empresa.   
 La rentabilidad ajustada del modelo de negocio no resulta suele ser atractiva por su difícil 
escalabilidad, comprobada hoy con proyectos de información de mercado virtual que no logran 
tener la penetración esperada en Perú, donde una gran parte de la información estratégica para 
decisiones de pequeñas empresas se encuentra en el campo.   
 Por último, una barrera de entrada importante resulta del trabajo conjunto con plataformas 
del estado para trabajar con empresas pyme y emprendedores como MI EMPRESA, 
EMPRENDEDOR PERUANO, COFIDE, Red CITE (ITP) que tiene una capacidad limitada de 




alinearnos con esta selectividad resulta también una barrera de entrada para nuevas empresas. 
Por lo tanto, tenemos un poder de negociación medio-alto.   
  
5.7.4. Poder de Negociación de Proveedores  
 Se cuenta como proveedores las empresas que nos pueden brindar de cierta manera 
información secundaria, colaboradores itinerantes como investigadores, empresas de servicio 
tercerizados y abastecedores de insumos de oficina y tecnológicas.  
 La oferta del personal y de empresas de comercialización ofrecen distintas alternativas que 
permiten un alto nivel de competencia y por tanto de negociación en cuanto el 
aprovisionamiento de elementos necesarios.   
De otro lado, la participación en nuestros canales y la gestión de estos como proveedores 
de medios de llegar al cliente resultan cruciales para la penetración de mercado en un punto 
inicial hasta ir posicionando la marca, de manera que adaptarnos a sus requisitos resulta clave 
para una penetración inicial en el mercado. Por lo tanto, tenemos un poder de negociación 
medio.  
   
5.7.5. Amenaza de Productos Sustitutos  
 Identificamos como productos sustitutos los servicios que proporcionan información 
estratégica para las empresas pero que no fueron recogidas bajo premisas ad hoc, sino de forma 
masiva y que pueden “dosificarse” a medida que el cliente desee.  
 Dentro de ellos encontramos servicios como Merkadat, mi entorno, entre otros que les 
brindan a nuestros clientes (y a nosotros) información secundaria que, de llegar a ser más 




casos gran parte de la información mas no el análisis y diagnóstico de un servicio de 
investigación de mercado.  
 No contemplamos los servicios de investigación de mercado en línea, dado que algunos 
son en parte nuestros proveedores y en otro sencillamente los aplicamos como parte de nuestras 
metodologías. Por lo tanto, tenemos un alto poder de negociación.  
   
5.7.6. Ventaja Competitiva  
 Nuestra ventaja competitiva está representada por los siguientes factores:  
Accesibilidad. 
El empresario puede encontrarnos en centros que tienen como misión apoyar a la pyme de 
manera que su expectativa se alinee de manera más natural al acceso y al costo del servicio, 
generándose incluso la oportunidad de trabajar con comunidades de empresarios con 
operaciones de campo relacionadas que reduzcan estratégicamente todos los costes, como 
sucede con los núcleos de empresarios de la Cámara de Comercio de Lima, entre otros.  
 Así mismo, la participación de nuestros consultores de forma organizada en plataformas 
de servicio al empresario permite un soporte sobre el contacto de nuestros servicios y al mismo 
tiempo contacto con principales eventos que reúnan más empresarios, así como el cabildeo 
necesario para nuestros propios eventos a fin de desarrollarlos de la forma más segmentada 
posible.  
Procesos Especializados.  
Nos ocupamos de servicios de investigación ad hoc en un proceso standard que permite 




selección de información alineada con la expectativa del cliente de manera que podamos 
desarrollar información ajustada puntualmente a sus decisiones o incógnitas.  
 Así mismo, un diseño organizacional ágil y matricial por proyectos, sin áreas funcionales 
en particular, sino servicios y proyectos internos de la empresa de múltiple participación 
permiten un seguimiento continuo y la inclusión de consultores especialistas de distintas áreas 
en sus tiempos libres y a favor de cada proyecto.  
  Por último, el proceso standard permite el abono de productos entregables de forma 
consolidada, este punto será rara vez negociable a fin de cuidar la sostenibilidad del negocio y 
la relación con nuestros prestadores de servicios.  
 Rapidez. 
Nuestros procesos están basados en pymes y en la agilidad que necesitan con respecto a la 
información, el tiempo promedio que planteamos bajo nuestra metodología es de 30 días, 
permitiendo información oportuna para decidir y descubrir oportunidades dentro del mercado.  
 El proceso que seguimos es el que permite una validación y responsabilización rápida del 
consultor sobre el resultado, así como un diagnóstico validado sobre respuestas centrales que 
permita la construcción de nuevas incógnitas por parte del cliente en cuanto a la información 
estratégica desarrollada y el ajuste sobre las decisiones que espera específicamente tomar.  
Los factores antes mencionados suponen una ventaja competitiva para nuestro proyecto. 
Esto se debe a que la mezcla de un servicio que sea especializado, rápido y accesible es difícil 
de encontrar dentro del mercado, ya que la mayoría de las empresas que se dedican a realizar 
investigación de mercados tienen precios altos que hacen que estos servicios sean inaccesibles 






VI. Estrategia Comercial 
 Propuesta de Valor 
Nuestra propuesta de valor responde como base en atender la demanda de servicios de 
investigación de mercado para reducir el riesgo y potenciar el hallazgo de oportunidades de 
negocios en la pequeña y mediana empresa mediante la entrega de información estratégica 
oportuna y accesible económicamente. Así también, con su buena gestión a su vez se 
propenderá la atención de otras necesidades relacionadas con la primera, tales como la 
implementación profesional de la información estratégica recibida en la empresa, mediante 
servicios de consultoría; o el acceso a información complementaria histórica y específica, a 
través de la plataforma de información a disposición del cliente. 
 
 Logo de Solupyme 
 
Solupyme es una empresa que se dedicará a ofrecer el servicio de investigación de 
mercados orientado hacia el mercado de las PYME con el fin de que estas puedan reducir el 
riesgo al tomar decisiones con mayor información permitiendo respaldar el crecimiento de sus 
ingresos y desarrollo de cartera de clientes y/o productos, nuestro elemento diferenciador se 
basa en que estas serán a bajo costo, estratégicas, ágiles y oportunas, se entregarán en un plazo 





 Mapa de Empatía 
 




 Mapa de Propuesta de Valor 
 





 Estrategia de Mercado Genérica 
Nuestra estrategia de mercado genérica de ingreso al mercado está en el enfoque de 
diferenciación, considerando no solo el mercado objetivo al que nos dedicamos, sino también 
el desarrollo del proceso, la accesibilidad del precio, la duración del servicio hasta la entrega 
de la información estratégica y el acompañamiento profesional en su implementación en una 
empresa pyme. 
 
 Análisis de Mercado 
6.5.1. Mercado Meta y Segmentación del Mercado 
Considerando la naturaleza y modelo de nuestro negocio enfocado hacia el mercado 
industria, y teniendo en cuenta la poco copiosa información sobre el comportamiento en la 
decisión de compra e inclusión de factores psicológicos de compra en el mercado industrial, 
disponemos una segmentación simple basada en los hallazgos demográficos empresariales 
sobre el mercado total a la fecha, considerándose así un enfoque tradicional (demográfico y 
geográfico) con el fin de ir profundizando sobre su comportamiento de compra en un estudio 
cuali- cuantitativo. 
 







Así, según el informe de estructura empresarial publicado por el Instituto Nacional de 
Estadística e Informática (INEI) en noviembre del 2018 donde encontramos una división 
precisa entre Micro, pequeñas y medianas empresas en todo el Perú, sumando un total de 2 286 
625 empresas. 
 
  Clasificación de las empresas y su cantidad en Lima Metropolitana 
Tamaño Cantidad % 
Total de Empresas 1066451 100% 
Pequeña Empresa 58542 5.50% 
Mediana Empresa 2133 0.20% 
Total de Pymes 60675 
 
Fuente: INEI – Perú: Estructura Empresarial 2017 
A través de precisiones solicitadas del informe encontramos un total de 60675 pequeñas y 
medianas empresas ubicadas en Lima Metropolitana, con un crecimiento continuo hasta la 
actualidad con un total de 2´393,033 empresas en el primer trimestre del 2019, cuya 
información sobre estructura de pequeñas y medianas empresas no se encuentra a disposición 
del público en la actualidad. 
En base a estas evidencias, la cantidad confirmada de 60675 empresas constituirán nuestro 
segmento sobre el cual se aplicará la determinación muestral a fin de determinar la cantidad de 






 Cantidad de Pyme en Lima Metropolitana 
 
6.5.2. Participación de Mercado Proyectada 
Dada la naturaleza de nuestro servicio debemos considerar dos condiciones principales 
para determinar el mercado meta tanto en cantidad de clientes como en ingresos calculados: 
1. Cada uno de los servicios brindados es ad hoc, de manera que los precios fluctuarán de 
acuerdo con la dimensión y dificultad de cada uno de los estudios. 
2.  El mismo cliente puede contratar más de un estudio al mismo tiempo, por ejemplo: 
Contratar un estudio de atractivo de mercado para su actual producto y sondeo de un 
mercado para uno nuevo diferente al primero. 
3. El cliente puede volver a contratar el mismo servicio o uno distinto como, por ejemplo: 
Contratar un servicio de consultoría profesional, con el fin de implementar las 
recomendaciones del estudio realizado. 
Estas condiciones hacen que para desarrollar nuestro modelo de proyección tomemos en 
cuenta 03 aspectos importantes al momento del cálculo: La aceptación de las condiciones de 
nuestro servicio, la inversión planeada para el mismo y la capacidad operativa diseñada dentro 




Cantidad de Empresas en Perú 
Cantidad de Empresas en Lima 
Metropolitana 





La Aceptación de las condiciones del servicio. 
A fin de determinar este aspecto, hemos consultado a una muestra de 400 empresarios y 
encargados de empresas tenemos los siguientes extractos que serán detallados en los resultados 
del estudio de mercado: 
 
 
 Empresas que harían estudios de mercado 
                           
Así mismo, se complementó este estudio con 28 entrevistas concretas donde se preguntó a 
los empresarios sobre las condiciones principales de nuestro servicio y su comparación con el 
de la competencia, entre ellas la más crítica: una confidencialidad limitada de 24 meses de cada 
uno de sus estudios al cambio de una reducción en valor de este con la protección bajo contrato 







Empresas que optarían por realizar un 
nuevo estudio de mercado así consideren 
que hayan realizado uno antes 
Empresas que desearían este estudio 
con un servicio contratado a terceros 
Empresas que aceptarían un servicio 




Así extrapolando nuestro resultado hacia un nuestro segmento tendríamos: 
  Segmento de Pymes 
Pymes en Lima Metropolitana 60 675 
Empresas que optarían por realizar un nuevo estudio de 
mercado así consideren que hayan realizado uno antes. 
(78%) 
47 327 
Empresas que desearían este estudio con un servicio 
contratado a terceros. (55%) 
26 030 




Adicionalmente también se consultó sobre la demanda de un sistema de datos pagado que 
permita datos específicos con 02 o más años de antigüedad diseñado para empresas PYME en 
la encuesta arrojando un 82% de aceptación de la muestra total que, extrapolado a nuestro 
segmento, equivale a un 53033 empresas, sin tomar en cuenta que dentro de ellas pueda existir 
más de un usuario para los mismos con distintos requerimientos. 
 
La Inversión planeada para el mismo 
De acuerdo con la encuesta realizada distinguimos un segmento importante que prefiere 
rangos de inversión entre S/.1001.00 y S/.15000 del 60%, dentro del cual consideraremos 
nuestros precios, que si bien, al ser servicios ad hoc tienen un precio propio por cada estudio 





 Rango promedio de inversión 
 
En contraste con estos rangos de precio, se estima dentro de las entrevistas a empresarios 
que este margen reduciría si es que la confidencialidad se ve limitada a 24 meses, en ese caso 
la empresa invertiría un desde S/. 1,001.00 hasta un límite promedio de S/. 10,000.00, 
permitiéndonos construir nuestra proyección de ingresos en base a tres rangos promedio de 
precio de proyectos. Adicionalmente se toma en cuenta el costo que tendrán los créditos online 
para la plataforma “Datapyme” el cual presenta un precio inicial por debajo del precio de la 
plataforma de relativa similitud a disposición (Merkadat) y el precio fijo mensual que se 
presentará como parte del programa de servicio de consultoría al que puede optar el cliente de 
forma posterior a cada estudio realizado. 
Cabe mencionar que estos precios irán en incremento sobre un 5% a fin de responder al 
crecimiento de la organización, en contrapartida por la calidad generada y el posicionamiento 










Rango promedio de Inversión
a. < 1,000 b. 1,001 - 5,000 c. 5,001 - 10,000




  Precios Promedio Anuales en soles 
Categoría por 
Precio 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Estudios 
Categoría A 
6,800.00 7,140.00 7,497.00 7,871.85 8,265.44 
Estudios 
Categoría B 
3,800.00 3,990.00 4,189.50 4,398.98 4,618.92 
Estudios 
Categoría C 
1,500.00 1,575.00 1,653.75 1,736.44 1,823.26 
Programa de 
Consultoría 
600.00 630.00 661.5 694.6 729.3 
Créditos Online 
DataPyme 
  0.30 0.32 0.33 
 
Cabe destacar que el último concepto de la tabla 5 donde se menciona “Créditos Online 
DataPyme" corresponde al valor unitario de los créditos con los cuales se podrá comprar 
información por medio de la plataforma virtual DataPyme que entrará en funciones desde el 
tercer año de operaciones. 
 
La capacidad operativa diseñada 
Finalmente se tiene contemplado dimensionar la cantidad de estudios meta base propuestos 
a lo largo del proyecto a partir de la disponibilidad de mano de obra, a manera de que guarde 
relación con la calidad y tiempo de operación esperados, de manera que no propongamos más 
proyectos de los que asignaremos a un consultor (hasta 04 proyectos mensuales y 04 programas 
de consultoría) o un planner (hasta 6 proyectos mensuales). Bajo este concepto se tiene 




 Cantidad de Estudios proyectados Anualmente de acuerdo con capacidad 
Asignada 
Categoría por Pecio Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total 
Capacidad Diseñada 96 144 192 240 240 912 
Capacidad Asignada 85 139 169 215 230 838 
% de Capacidad Asignada 88.5% 96.5% 88% 90% 95.8% 92% 
 
  Cantidad de Consultorías base proyectadas Anualmente de acuerdo con 
capacidad Asignada 
Categoría por Pecio Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total 
Capacidad Diseñada 96 144 192 240 240 912 
Capacidad Asignada 84 96 108 144 180 612 
% de Capacidad Asignada 75% 66% 56% 60% 75% 67.1% 
 
La demanda que fijada para estos estudios responde a los hallazgos de la consulta realizada 
sobre el momento del año más conveniente para la realización de un estudio de mercado, dentro 
de los cuales también encontramos la estacionalidad de la demanda, incrementando las 
operaciones sobre el promedio con estudios a ser programados para poder desarrollarse en los 






 Preferencia estacional para la aplicación de una investigación de mercado 
por parte del cliente. 
 
Finalmente contemplando estos aspectos podemos determinar la participación de mercado 
proyectada, asumiendo un mínimo de 01 estudio por cliente equivalente al 3.46% del mercado 
acumulado en los 05 años y un 0.35% en el primer año.   
  
 Participación de mercado proyectada 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Participación de Mercado 
IM 



























  Participación de mercado proyectada 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Estudios de 
Mercado 
85 139 169 215 230 
Consultoría 84 96 108 144 180 
Créditos Online 
DataPyme 
  10000 12000 18000 
Ingresos (S/.) 309,330.00 491,583.75 662,060.85 951,831.05 1,134,369.60 
  
 Investigación de Mercado 
6.6.1. Objetivos Principales de la Investigación: 
1. Determinar las principales características de la demanda y desarrollo de la investigación 
de mercado en el empresario o empleado de una empresa PYME de Lima 
Metropolitana. 
2. Determinar las características del desarrollo actual de la investigación de mercado en la 
empresa PYME de Lima Metropolitana. 
3. Determinar el posicionamiento de la oferta de investigación de mercado en la empresa 
PYME Metropolitana. 
 
6.6.2. Objetivos Específicos de la Investigación: 
1. Identificar aspectos relevantes sobre de la aplicación de investigación de mercado en la 
empresa. 




3. Determinar aspectos relevantes sobre el estudio de la satisfacción del cliente y la 
aplicación de sus resultados en la empresa. 
4. Identificar aspectos principales de la demanda de nuevos estudios en la empresa. 
5. Identificar el posicionamiento de la competencia y preferencia del cliente ante una 
propuesta de valor adecuada a la empresa. 
 
6.6.3. Metodología. 
Con el fin de cumplir con los objetivos de la investigación y poder definir nuestro mercado 
objetivo de manera concreta se ha utilizado métodos cuantitativos y cualitativos a fin de poder 
detallar en características relevantes para el diseño de la propuesta de valor de Solupyme, 
 
 
 Clases de investigación 
 
 Investigación Cualitativa Exploratoria 
Sobre la base de una guía de preguntas a manera de cuestionario abierto en un total de 02 
sesiones, desarrollamos entrevistas a 10 empresas para poder establecer un marco sobre las 
necesidades de investigación de mercado en la empresa y de qué forma estas se desarrollan, 
• Encuestas a empresarios y/o personas a 
cargo de la empresa  y que deciden 











con el fin de evaluar su opinión y validar respuestas iniciales desarrolladas para la encuesta a 
desarrollarse. 
 
 Propietarios de Empresas entrevistados 
Entrevistado Empresa Rubro 
Johnny Ríos RIBASEGUR S.A.C Servicios Generales 
Noel bello  HUNDRED S.A.C Tecnología 
Alfredo Neciosup MECSOLTIONS SAC Servicios Generales 
Elena Oré POLIALUMINIO S.A.C. Entretenimiento/ Diversión 
Maria Piñin INVERSIONES BERASHE 
SAC 
Electricidad 
Johnny Henry Ñaupari JHONHEN PERÚ S.A.C. Confecciones 
Mariano Naranjo VPI MEDIA S.A.C. Servicios Profesionales 
Hernando Vargas LA MATARINA Comida 
Juan Heredia GRUPO PROYEKTA Construcción / Inmobiliaria 






6.7.1. Principales Resultados 
Dentro de los principales resultados obtenidos de esta investigación exploratoria 
encontramos algunas particularidades en cuanto a la experiencia del público con el servicio de 




• El 100% de los empresarios entendió las consultas realizadas al ser asistidas por una 
persona en directo de manera que pueda homogeneizar términos para el empresario. 
• 70% de los empresarios, refiere que la investigación de mercado es sumamente 
importante para su empresa y dentro de ella consideran al cliente interno de la empresa. 
• 80% Empresarios refieren que contratarían servicios de mercado, pero no conocen 
adecuadamente la oferta del mismo. 
• 100% de los mismos considera haber realizado estudios de mercado “a su manera” antes 
de iniciar el negocio y/o que actualmente lo hace. 
• 100% de las empresas han contratado o cotizado en más de una oportunidad un servicio 
de investigación de mercado. 
Así mismo se plantearon algunas consultas con respecto a los precios standard de los 
servicios que les habían sido cotizados, incluyendo el cambio en cuanto a los precios en los 
últimos 03 años, brindándonos una idea en cuanto al crecimiento de estos y los resultados del 
proceso de trabajo con empresas investigadoras de mercado. 
De acuerdo con la ponderación de importancia brindada por los clientes y las respuestas 
consultadas con respecto a cotizaciones y trato con distintas empresas que incluyen los servicios 
de investigación a partir de los cuales hemos calificado criterios como: Precios accesibles para 
cada empresa, servicio especializado, accesibilidad física, prestigio, confidencialidad, rapidez 
en el tiempo de entrega y flexibilidad en cuanto al ajuste del proceso, arrojando los resultados 
que podemos ver en el siguiente gráfico, donde las empresas Arellano dado su prestigio y MAS 
Consulting por sus precios accesibles alcanzaron mayor puntuación general, pudiéndose 
observar otras características importantes en la competencia que nos orientan hacia el estudio 
de sus respectivas ofertas con el fin de obtener datos importantes para el desarrollo de nuestro 




información del estudio cuantitativo nos permitirán una diseño más ajustado a nuestro mercado 
meta. 
Además de pudo observar que los criterios de Precios Accesibles, Accesibilidad Física y 
Flexibilidad capturan buena parte del interés de los consultados, siendo parte de los valores que 
resaltan de las propuestas que les comunicaron cada una de estas empresas, pudiéndose 
pergeñar como características relevantes y posibles ventajas competitivas que debe adoptar una 
propuesta de valor en servicios de investigación de mercado dirigidos a las PYME. 
 
























































Arellano Lumini IMASEN Directo LIMA ImaGo ITG MAS
Consulting
Precios Accesibles Prestigio Rapidez en el Tiempo de Entrega





 Investigación Cuantitativa 
6.8.1. Determinación Muestral 
Con el fin de hallar ahondar en información relevante del mercado, decidimos desarrollar 
un estudio de campo a partir de entrevistas realizadas a empresarios y administradores 
relacionados a la decisión del servicio de investigación de mercado en la empresa. 
Para hallar la muestra del estudio aplicamos una muestra de criterio a base de empresas 
pyme de diversos sectores, en resumen, final 401 empresarios y administradores entrevistados 
entre febrero y Julio del año 2018, la cual llevada y tamizada en la fórmula de determinación 
de muestra para universos finitos nos arroja los siguientes datos: 
 
  Cálculo Muestral 
 
Tamaño de la 
población (n):  
60,657 empresa 
PYME en Lima 
Metropolitana 






Error muestral (e): 5% 
Muestra:  400 encuestas 
Fuente: Javier Fernando Rubiano – Docente, Universidad de los Andes Colombia 
 
n =
        E











Como se observa se al reemplazar la fórmula con los valores de nuestra con los valores 
hallados de acuerdo con los datos de fuentes secundarias recogidos se resuelve una muestra de 
400 encuestas. 
Las encuestas fueron recogidas de forma directa de forma presencial y/o llamada 
telefónica, ya sea con el dueño del negocio y/o un empleado que se encuentra a cargo de decidir 
sobre el desarrollo de investigación de mercado en la empresa. 
Esta encuesta resuelve de forma más específica orientarse a la resolución de los objetivos 
de la investigación a través de preguntas y alternativas validadas inicialmente durante la 
investigación cualitativa exploratoria, como se detalla en el cuestionario adjunto en el Anexo 
03. 
 
6.8.2. Principales Resultados 
Aspectos Generales 
Empresas entrevistadas según sector y ubicación en Lima y Callao 
Sobre la base de las empresas entrevistadas de los diferentes sectores y considerando la 
ubicación de estas en los diversos sectores de Lima, evidenciamos la mayor concentración en 
el sector de servicios con el mayor porcentaje de 49.6% del total general; a su vez es Lima 
Moderna donde se concentran la mayor cantidad de empresas de servicios, seguidas por 








 ¿A qué distrito pertenece? 
 
 
Empresas entrevistadas según sector y giro del negocio  
Del total de empresas entrevistadas, y dada la distribución de los principales sectores de 









apreciar a nivel de industria, el rubro de textilería (prendas de vestir) representan el 25% en 
comparación a la maquinaria y electrodomésticos que registran 13% en relación del total de 
respuestas obtenidas, menores porcentajes se direccionan a la fabricación de plásticos 9%, 
metales/fundición 8%. 












Industria 20 31 13 14 14 11 103 
Comercio 10 28 12 33 11 4 98 
Servicios 27 26 13 99 26 8 199 
Total 57 85 38 146 51 23 400 














Fuente: Elaboración propia 
 ¿A qué categoría pertenece? 
 
Del sector comercio, son las Maquinarias y electrodomésticos los que representan mayor 
porcentaje alcanzando el 17%, seguido de mobiliario, textilería y servicios generales los cuales 
se encuentran por debajo del 10%, es importante resaltar que los antes mencionados conforman 
el 42% del total, considerando que el resto está subdividido con porcentajes mínimos, pero en 









0% 10% 20% 30% 40% 50%










 ¿A qué categoría pertenece? 
 
Los servicios profesionales representan prácticamente la tercera parte del total con 29%, 
seguido de los servicios generales con 12%, además de sectores de gastronomía (comida), 
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 Tamaño de empresa 
Teniendo en cuenta el número de trabajadores podemos apreciar que el 89% corresponden 
a la pequeña empresa y el resto 11% es parte de la mediana empresa, dada la naturaleza nuestra 
fuerza laboral del país la cual se encuentra concentrada en las PYMES –Pequeñas y Medianas 








 ¿Cuál es su tipo de empresa? 
 
Nivel de importancia para realizar un estudio de mercado 
Respecto al nivel de importancia ante la realización de un estudio de mercado en la 
empresa, más de la mitad de entrevistados coinciden en considerarlo “Importante” con 50.62%, 
así mismo un alto porcentaje de 41.90% considera “muy importante” el hecho de realizar un 











 ¿Cuál es el nivel de importancia de realizar un estudio de mercado? 
Nivel de importancia Respuestas % 
Muy Importante 168 42% 
Importante 203 50.75% 
Poco Importante 26 6.5% 
Nada Importante 3 0.75% 
Total 400 100% 
 
 
 ¿Cuál es el nivel de importancia de realizar un estudio de mercado? Por 
sector 
 
En cuanto al sector de Servicios la calificación de importante representa el 53% y muy 
importante 40% siendo el menor en relación con el resto de los sectores. 






















En cuanto al sector de Industria la calificación de importante representa el 50% y muy 
importante 44% siendo el mayor en relación con el resto de los sectores. 
Herramientas de estudio de mercado, más conocidas 
Las encuestas son las herramientas más conocidas representando el 84% en relación con el 
resto, en menor proporción se conocen las entrevistas a profundidad con 44%, pruebas de 
productos 40%, grupos focales 37%, cliente incognito 29% y por último “otros” con 2%; según 
manifestaron los entrevistados. 
 
 ¿Qué herramientas de estudio de mercado conoce? 
 
Sobre la base de los que realizaron un estudio de mercado y dada la importancia de este, 
indicaron que las herramientas utilizadas para el desarrollo de este fueron las encuestas tal como 
lo indican en el sector de industria con 74%, comercio 81% y Servicios 79%, así mismo las 
herramientas menos utilizadas fueron las entrevistas a profundidad, focus group entre otros. 
Es importante resaltar que la realización de las encuestas a través de un cuestionario es la 
herramienta de mayor accesibilidad con menores costos y tiempo a fin de tener la información 
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Realización de estudio de mercado en su empresa 
Ante la pregunta de haber realizado un estudio de mercado, dentro de su 









 ¿Ha hecho alguna vez un estudio de mercado para su empresa? 
 
Tal como podemos apreciar en el siguiente gráfico, solo un 40% de entrevistados del sector 
de industria realizó un estudio de mercado; 44% del sector comercio y 39% en el de servicios, 
lo que nos da como conclusión que el sector de comercio es el más interesado en conocer 
algunos indicadores del mercado actual y que pueden repercutir notablemente en su sector. Se 
observa también una minoría que no tiene conocimiento alguno de la realización de un estudio 













Información Sobre la Realización de Estudios de Mercado 
Responsable de realizar el estudio de mercado en su empresa 
El estudio de mercado en la empresa estuvo a cargo de los empleados tal como lo refieren 
el 53% de los empleados, lo cual refuerza lo mencionado en el acápite 3.4 sobre la facilidad de 
la aplicación de encuestas , por ello son muchas veces los mismos colaboradores los encargados 
de realizar las encuestas dentro del desarrollo del estudio de mercado; así mismo un 29% 
refieren haber contratado personal externo y profesional para dicha aplicación, esto último 
también porque se mencionaron otras herramientas de mayor conocimiento y experiencia en su 
aplicación, tal es el caso de estudios cualitativos (Focus group, entrevistas en profundidad, 


















De forma complementaria, podemos apreciar en el siguiente grafico que 
independientemente del sector, fueron los empleados los encargados de realizar el estudio de 
mercado tal como lo reflejan los mayores porcentajes y mantiene la misma proporción a lo visto 









  ¿Quién realizó el estudio? Por sector 
 
Si consideramos desagregar y evaluar la información por zonas de Lima, podemos 
visualizar que en Lima antigua según el 63% fue realizado por los empleados, en el caso de las 
zonas de Lima Sur, Lima Este, Callao superan el 50%, solo en el caso de Lima Norte es la zona 
con menor porcentaje en relación con el resto de las zonas. 
Por otro lado, las empresas de Lima Este optan por contratar personal externo para la 
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Herramientas utilizadas para la realización del estudio de mercado 
La encuesta, es la herramienta más utilizada en realización de estudios de mercado 
representando el 30.4% de las respuestas, seguida de las Entrevistas a profundidad con 11%, 
además de referir las pruebas de producto y realización de Focus Group, estas últimas con 









 ¿Qué herramientas utilizó? 
 
Respecto a las herramientas utilizadas, las encuestas son las de mayor porcentaje 
independientemente del sector, así mismo en el sector comercio utilizan, pruebas de producto 
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 ¿Qué herramientas utilizó? Por sector 
 
Nivel de satisfacción por la realización del estudio de mercado 
En relación con el tipo de herramienta utilizada en la ejecución del estudio de mercado, el 
73% de las empresas mencionan sentirse satisfecha con los resultados obtenidos, así como el 
12% refiere sentirse muy satisfecho, a diferencia de los que indican lo contrario con porcentajes 
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Los entrevistados refirieron sentirse satisfechos con los resultados del estudio de mercado, 
tal como lo indican más del 70% de cada sector; no podemos dejar de mencionar que en el 
sector industria y comercio hay una minoría de 3% y 2% que se encuentra nada satisfecho con 
los resultados obtenidos, de manera similar se puede observar que los tres sectores refieren 
sentirse Poco Satisfecho con los resultados: en la industria 3%, Comercio 16% y Servicios con 
17%. 
 
Nivel de aplicación por la realización del estudio de mercado 
De acuerdo con lo mencionado por las empresas entrevistadas, encontramos que el 47.1% 
considera “profesional”, el nivel de aplicación del estudio de mercado realizado; a su vez el 








 ¿En qué nivel considera que se aplicaron los resultados del estudio? 
:  
Teniendo en cuenta el responsable de la aplicación de las herramientas para el desarrollo 
del estudio los empleados aplicaron los resultados de manera profesional en su mayoría, seguid 

















Los resultados aplicados por el mismo dueño o responsable de la empresa, en su mayoría 
fueron muy práctico, seguido de un nivel profesional. 
Notablemente los resultados aplicados por el personal externo en su mayoría fueron 
calificados de Profesional y especializado y en menor proporción fue práctico, lo calificado 
inicialmente puede atribuirse a la experiencia previa en el desarrollo de las herramientas y el 
conocimiento específico de la misma. 
 
Nivel de aporte por la realización del estudio de mercado 
En cuanto al nivel de aporte para la empresa, notoriamente el 78.4% de las empresas 
entrevistadas considera que el impacto es alto, esto básicamente por la información recogida y 
la cual les brindo facilidad de acceso a nuevos mercados. 
 
  
 ¿En qué nivel considera que los resultados aportaron en la mejora de su 
negocio? 
 
De forma general los entrevistados refieren que los resultados obtenidos aportaron 
notablemente a su negocio superando más del 70%, adicionalmente en el Sector Industria 13% 







mencionan haber obtenido un nivel muy alto. Por otro lado, en los sectores Comercio 2% y 
servicios 1% consideran que muy poco fue el beneficio aportado con el estudio realizado. 
 
Promedio de inversión para la realización del estudio de mercado 
Respecto al nivel de inversión promedio, encontramos que la mayoría invierte menos de 
S/. 1,000 soles por estudios, aun cuando una gran parte menciona el rango de 1,000 a 5,000 
soles, y dada la experiencia previa podríamos asumir que en el primer caso se trata apenas de 
un sondeo de mercado a través del recojo de información referencial (no relevante), y en el 
segundo caso podría tratarse de un estudio de mercado, pero con porcentaje alto respecto al 
nivel de confianza. También se puede validar dado que muchas de las aplicaciones fueron 
realizadas por empleados de la empresa tal como se menciona en el ítem  
 
Responsable de realizar el estudio de mercado en su empresa 
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 ¿Cuál fue el rango de inversión en el estudio? ¿Quién lo realizó? 
 
 
 ¿Cuál fue el rango de inversión en el estudio? Por sector 
 
Prospección y Razones de desarrollo de un estudio de mercado 
Ante la posibilidad de realizar un estudio de mercado en la actualidad, mayoritariamente 
el 77.81% de las empresas estarían dispuestas a invertir, frente a un 22% que no muestra mayor 
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Ante la posibilidad de realizar un estudio de mercado, antes de invertir en el negocio, los 
entrevistados atribuyen esta decisión a razones como, el hecho de conocer el mercado tal como 
se refleja en el 23.7% de respuestas, 14.7% prefiere evaluar la rentabilidad de la empresa, 8.2% 
considera importante identificar la competencia, 7,7% fidelizar clientes, menores respuestas 
están referidas a captar clientes y disminuir riesgos antes de ingresar a un nuevo mercado o 
decidir invertir 
  




 ¿Por qué actualmente desarrollaría un estudio de mercado antes de invertir 
























Responsable para el desarrollo de un estudio de mercado 
De preferencia y ante una experiencia previa, la mayor parte de entrevistados coinciden en 
contratar personal especializado para la ejecución del estudio de mercado, representando más 
del 55% según las respuestas manifestadas, aun cuando casi la tercera parte designaría personal 
empleado para la realización de este y solo una mínima parte seria realizada por los propietarios. 
Sobre la base de los que optaron por contratar personal externo, más del 50% no menciona 
una razón específica; sin embrago el resto hace referencia de: 
12.9% indica contar con una empresa especializada y son especialistas 5.8%, a su vez 9.4% 
refieren que esto lo ve directamente el área de marketing, menores respuestas se relacionan a 















Promedio de inversión para la realización de un estudio de mercado 
Respecto al promedio de inversión para la realización del estudio de mercado, la mayor 
parte de entrevistados refieren invertir entre 1,001 a 5,000 soles y esto reflejado en el hecho de 
poder contratar personal externo , de manera similar se muestra una predisposición a invertir 
montos que podrían llegar hasta los 15,000 soles, cabe resaltar que esto va relacionarse 
directamente con el nivel de negociación de la empresa/consultor que ofrezca los servicios de 
investigación y por ende la ventaja competitiva que se proponga. 
 
 
 ¿Cuál sería el rango de inversión en este estudio? (S/.) 
 
Asesoramiento para el desarrollo de un estudio de mercado 
En cuanto al requerimiento de asesoramiento en la realización de estudio de mercado, los 
entrevistados recurrirían a la empresa especialista representando el 24.1% con el mismo 
porcentaje mencionan buscar por medio de internet, en menor proporción se hace referencia a 
solicitar recomendaciones con 14.7%, en menor proporción se mencionan a las consultoras y 
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 ¿A dónde acudiría para asesorarse o desarrollar un estudio de mercado? 
  
Empresas de investigación de mercados más conocidas 
Aun cuando los entrevistados podían proporcionar más de una respuesta, Arellano es la 
empresa más reconocida con más de las 3/4 partes de los entrevistados o 77.3%, a lo lejos se 
refiere a IPSOS APOYO con 5.26%, otras con menos de 5% tal como se muestra a 
continuación: 
 
































Investigando al interior de la empresa 
Área y razones de la empresa con mayor potencial 
Notablemente el área de ventas en las empresas son las consideradas con mayor potencial 
representando más del 60%, complementariamente el área de logística con 6.6% y en menor 
proporción las áreas de recursos humanos, Finanzas y el Área comercial. 
Todo esto se relaciona directamente a las razones referidas principalmente a las 
necesidades, satisfacción y fidelización de los clientes representando 15.4%, las mejoras del 
negocio 14,6%, buscar el incremento de ventas con 13.1% y contar con información de mercado 
11.5%, menores respuestas se relacionan con conocer más del mercado, la competencia, entre 
otros. 
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Realización de estudios en el interior de la empresa 
De los estudios realizados al interior de las empresas considerando las principales áreas, 
podemos observar que, tanto a Ventas, como a los empleados en general, es donde se han 
aplicado mayormente los estudios de mercado, en principio dada la necesidad de fortalecer 
estas áreas, las cuales tienen mayor acercamiento con los clientes. 
De forma general la aplicación de estudios al interior de la empresa por áreas, menos del 
30% reflejan respuestas positivas a excepción de las que fueron aplicadas a los empleados que 
representan el 33%, pero en su mayoría es mayor el porcentaje de las respuestas que indican no 
haber realizado estudio alguno. 
 
Áreas Respuestas % 
Área de Ventas 148 60.7 
Área de Recursos humanos 9 3.7 
Área de Logística 16 6.6 
Área de Finanzas 8 3.3 
Área Comercial 5 2.0 
Otros 58 23.8 





 ¿Ha hecho Ud. estudios al interior de su empresa? 
 
Áreas donde se aplican Herramientas utilizadas para la realización de estudios de 
mercado en las diversas áreas 
Dado que se realizaron los estudios de mercados en las áreas mencionadas en el acápite 
anterior, las herramientas fueran aplicadas en estas mismas áreas con la finalidad de poder 
recoger información relevante para la determinación de estrategias comerciales a desarrollar. 
Tomando en cuenta solo aquellos que indicaron las razones que determinaron esta 
aplicación podemos considerar: 
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 ¿Aplicaría usted herramientas de estudio al interior de su empresa para 
potenciar áreas cómo? 
 
El buen ambiente laboral con 12.2%, el brindar incentivos con 11.4%, colaboradores 
satisfechos con 10.2%, el buen desempeño con 7.8% y la importancia del colaborador en la 
empresa con 6.4%. 
 
Nivel y razones de aporte a la satisfacción del personal para el buen desempeño de la 
empresa 
Del total de entrevistados el 57.4% muestra un alto nivel de satisfacción por los aportes 
obtenidos en el personal y esto definitivamente repercute en el desempeño de acuerdo con el 
cargo que ocupa dentro de la organización. 
Entre las principales razones que podemos mencionar tenemos: el buen ambiente laboral 
12.2%, el recibir incentivos 11.4%, se sienten insatisfechos con 10.2%, el buen desempeño 
7.8% sin dejar de considerar la importancia del colaborador 6.4%, otras respuestas representan 

















 ¿Cuánto aporta usted, económicamente, en la satisfacción de su personal 
para el buen desempeño de su empresa? 
 
 
Nivel y evaluación del personal interno 
Actualmente según lo referido por las empresas, el 57% coincide en indicar que cuentan 
con guías de calidad dentro de la organización, las cuales son considerado parámetros que se 












 ¿Su personal cuenta con alguna guía (manual, estándar) del tipo de calidad 
que espera de ellos? 
 
 
Nivel de satisfacción del personal con la empresa 
Sobre la base de las respuestas obtenidas por parte de los entrevistados, estos refieren de 
manera mayoritaria, que más del 70% se encuentra muy satisfecho con la empresa y la relación 
laboral que vienen desarrollando. 
  
 ¿Cuán satisfecho considera que se encuentra su personal con usted? 
67%
33%





















 ¿Cuál sería el rango de inversión en este estudio? (S/.) Por sector 
 
 
Análisis sobre evaluación y satisfacción del cliente. 
Utilización de instrumentos para identificar la satisfacción del cliente 
Se observan las respuestas divididas de forma proporcional, en cuanto a la utilización de 
instrumentos para la identificación de la satisfacción de los clientes y esto básicamente dada las 
siguientes razones: 
Es importante conocer las necesidades y satisfacción del cliente 20.7%, para tener mayor 
conocimiento 10.1%, es muy importante 9.0%, confirmar la calidad del producto 7.4%, medir 
y mejorar el servicio al cliente 6.8%, aun cuando cerca del 30% no considera necesario aplicar 
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  ¿Utiliza instrumentos para conocer la satisfacción de su cliente? 
 
En los sectores de industria y comercio más del 50% no utiliza instrumentos para identificar 
la satisfacción de sus clientes, a diferencia del sector de servicios donde la situación se muestra 
a la inversa y es más del 50% que utilizan este tipo de instrumentos y muestra mayor interés en 
conocer la satisfacción de sus clientes. 
 
Instrumentos más utilizados para identificar la satisfacción del cliente 
Tal como se puede apreciar en el siguiente gráfico, 75.5% de los entrevistados utiliza la 
encuesta como principal instrumento de identificación y medición de satisfacción de sus 



















 ¿Qué herramientas utilizó? 
 
Respecto a las herramientas utilizadas, las encuestas son las de mayor porcentaje 
independientemente del sector, así mismo en el sector comercio utilizan, pruebas de producto 
20%, entrevistas a profundidad 19%, grupo focal 11%, entre otros. 
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Nivel de satisfacción por la realización del estudio de mercado 
En relación con el tipo de herramienta utilizada en la ejecución del estudio de mercado, el 
73% de las empresas mencionan sentirse satisfecha con los resultados obtenidos, así como el 
12% refiere sentirse muy satisfecho, a diferencia de los que indican lo contrario con porcentajes 






 ¿Cuál fue su nivel de satisfacción con los resultados? 
 
Los entrevistados refirieron sentirse satisfechos con los resultados del estudio de mercado, 
tal como lo indican más del 70% de cada sector; no podemos dejar de mencionar que en el 
sector industria y comercio hay una minoría de 3% y 2% que se encuentra nada satisfecho con 
los resultados obtenidos, de manera similar se puede observar que los tres sectores refieren 
sentirse Poco Satisfecho con los resultados: en la industria 3%, Comercio 16% y Servicios con 
17%. 
 
Nivel de aplicación por la realización del estudio de mercado 
De acuerdo con lo mencionado por las empresas entrevistadas, encontramos que el 47.1% 
considera “profesional”, el nivel de aplicación del estudio de mercado realizado; a su vez el 















 ¿En qué nivel considera que se aplicaron los resultados del estudio? 
 
Teniendo en cuenta el responsable de la aplicación de las herramientas para el desarrollo 
del estudio los empleados aplicaron los resultados de manera profesional en su mayoría, seguid 
de un nivel práctico. 
Los resultados aplicados por el mismo dueño o responsable de la empresa, en su mayoría 
fueron muy práctico, seguido de un nivel profesional. 
Notablemente los resultados aplicados por el personal externo en su mayoría fueron 
calificados de Profesional y especializado y en menor proporción fue práctico, lo calificado 
inicialmente puede atribuirse a la experiencia previa en el desarrollo de las herramientas y el 
conocimiento específico de la misma. 
 
Nivel de aporte por la realización del estudio de mercado 
En cuanto al nivel de aporte para la empresa, notoriamente el 78.4% de las empresas 
entrevistadas considera que el impacto es alto, esto básicamente por la información recogida y 



















 ¿En qué nivel considera que los resultados aportaron en la mejora de su 
negocio? 
 
De forma general los entrevistados refieren que los resultados obtenidos aportaron 
notablemente a su negocio superando más del 70%, adicionalmente en el Sector Industria 13% 
mencionan haber obtenido un nivel muy alto. Por otro lado, en los sectores Comercio 2% y 
servicios 1% consideran que muy poco fue el beneficio aportado con el estudio realizado. 
 
Promedio de inversión para la realización del estudio de mercado 
Respecto al nivel de inversión promedio, encontramos que la mayoría invierte menos de 
S/. 1,000 soles por estudios, aun cuando una gran parte menciona el rango de 1,000 a 5,000 
soles, y dada la experiencia previa podríamos asumir que en el primer caso se trata apenas de 
un sondeo de mercado a través del recojo de información referencial (no relevante), y en el 
segundo caso podría tratarse de un estudio de mercado, pero con porcentaje alto respecto al 
nivel de confianza. También se puede validar dado que muchas de las aplicaciones fueron 
realizadas por empleados de la empresa tal como se menciona en el ítem  







Responsable de realizar el estudio de mercado en su empresa 
 
 
 ¿Cuál fue el rango de inversión en el estudio 
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 ¿Cuál fue el rango de inversión en el estudio? Por sector 
 
Prospección y Razones de desarrollo de un estudio de mercado 
Ante la posibilidad de realizar un estudio de mercado en la actualidad, mayoritariamente 
el 77.81% de las empresas estarían dispuestas a invertir, frente a un 22% que no muestra mayor 
interés ante esta propuesta, cabe mencionar que esto debido a las principales razones tales 
como: 
Ante la posibilidad de realizar un estudio de mercado, antes de invertir en el negocio, los 
entrevistados atribuyen esta decisión a razones como, el hecho de conocer el mercado tal como 
se refleja en el 23.7% de respuestas, 14.7% prefiere evaluar la rentabilidad de la empresa, 8.2% 
considera importante identificar la competencia, 7,7% fidelizar clientes, menores respuestas 
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  ¿Por qué actualmente desarrollaría un estudio de mercado antes de invertir 
en su negocio? 
 
 Responsable para el desarrollo de un estudio de mercado 
De preferencia y ante una experiencia previa, la mayor parte de entrevistados coinciden en 
























del 55% según las respuestas manifestadas, aun cuando casi la tercera parte designaría personal 
empleado para la realización de este y solo una mínima parte seria realizada por los propietarios. 
Sobre la base de los que optaron por contratar personal externo, más del 50% no menciona 
una razón específica; sin embrago el resto hace referencia de: 12.9% indica contar con una 
empresa especializada y son especialistas 5.8%, a su vez 9.4% refieren que esto lo ve 
directamente el área de marketing, menores respuestas se relacionan a minimizar costos, por 
falta de tiempo, entre otras. 
 
  ¿Quién desarrollaría este estudio? 
 
Promedio de inversión para la realización de un estudio de mercado 
Respecto al promedio de inversión para la realización del estudio de mercado, la mayor 
parte de entrevistados refieren invertir entre 1,001 a 5,000 soles y esto reflejado en el hecho de 
poder contratar personal externo , de manera similar se muestra una predisposición a invertir 
montos que podrían llegar hasta los 15,000 soles, cabe resaltar que esto va relacionarse 
directamente con el nivel de negociación de la empresa/consultor que ofrezca los servicios de 











  ¿Cuál sería el rango de inversión en este estudio? (S/.) 
 
Asesoramiento para el desarrollo de un estudio de mercado 
En cuanto al requerimiento de asesoramiento en la realización de estudio de mercado, los 
entrevistados recurrirían a la empresa especialista representando el 24.1% con el mismo 
porcentaje mencionan buscar por medio de internet, en menor proporción se hace referencia a 
solicitar recomendaciones con 14.7%, en menor proporción se mencionan a las consultoras y 
empresas con Área de Marketing, tal como podemos visualizar en el siguiente gráfico. 
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 Empresas de investigación de mercados más conocidas 
Aun cuando los entrevistados podían proporcionar más de una respuesta, Arellano es la 
empresa más reconocida con más de las 3/4 partes de los entrevistados o 77.3%, a lo lejos se 
refiere a IPSOS APOYO con 5.26%, otras con menos de 5% tal como se muestra a 
continuación: 
 
  ¿Qué empresas de Investigación de Mercado conoce? 
 
Investigando al interior de la empresa 
Área y razones de la empresa con mayor potencial 
Notablemente el área de ventas en las empresas son las consideradas con mayor potencial 
representando más del 60%, complementariamente el área de logística con 6.6% y en menor 
proporción las áreas de recursos humanos, Finanzas y el Área comercial. 
Todo esto se relaciona directamente a las razones referidas principalmente a las 
necesidades, satisfacción y fidelización de los clientes representando 15.4%, las mejoras del 
77.63%














negocio 14,6%, buscar el incremento de ventas con 13.1% y contar con información de mercado 
11.5%, menores respuestas se relacionan con conocer más del mercado, la competencia, entre 
otros. 
 
 ¿En qué área de su empresa encuentra oportunidades de mejora o 
potenciamiento? 
 
















k. Área de Ventas n. Área de Recursos Humanos
l. Área de Logística g. Área de Finanzas
e. Área comercial otros
Áreas Respuestas % 
Área de Ventas 148 60.7 
Área de Recursos humanos 9 3.7 
Área de Logística 16 6.6 
Área de Finanzas 8 3.3 
Área Comercial 5 2.0 
Otros 58 23.8 





Realización de estudios en el interior de la empresa 
De los estudios realizados al interior de las empresas considerando las principales áreas, 
podemos observar que, tanto a Ventas, como a los empleados en general, es donde se han 
aplicado mayormente los estudios de mercado, en principio dada la necesidad de fortalecer 
estas áreas, las cuales tienen mayor acercamiento con los clientes. 
De forma general la aplicación de estudios al interior de la empresa por áreas, menos del 
30% reflejan respuestas positivas a excepción de las que fueron aplicadas a los empleados que 
representan el 33%, pero en su mayoría es mayor el porcentaje de las respuestas que indican no 
haber realizado estudio alguno. 
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Áreas donde se aplican Herramientas utilizadas para la realización de estudios de 
mercado en las diversas áreas 
Dado que se realizaron los estudios de mercados en las áreas mencionadas en el acápite 
anterior, las herramientas fueran aplicadas en estas mismas áreas con la finalidad de poder 
recoger información relevante para la determinación de estrategias comerciales a desarrollar. 
Tomando en cuenta solo aquellos que indicaron las razones que determinaron esta 
aplicación podemos considerar: 
 
 
 ¿Aplicaría usted herramientas de estudio al interior de su empresa para 
potenciar áreas cómo? 
 
El buen ambiente laboral con 12.2%, el brindar incentivos con 11.4%, colaboradores 
satisfechos con 10.2%, el buen desempeño con 7.8% y la importancia del colaborador en la 

















Nivel y razones de aporte a la satisfacción del personal para el buen desempeño de la 
empresa 
Del total de entrevistados el 57.4% muestra un alto nivel de satisfacción por los aportes 
obtenidos en el personal y esto definitivamente repercute en el desempeño de acuerdo con el 
cargo que ocupa dentro de la organización. 
Entre las principales razones que podemos mencionar tenemos: el buen ambiente laboral 
12.2%, el recibir incentivos 11.4%, se sienten insatisfechos con 10.2%, el buen desempeño 
7.8% sin dejar de considerar la importancia del colaborador 6.4%, otras respuestas representan 
en su totalidad más del 30%. 
 
 ¿Cuánto aporta usted, económicamente, en la satisfacción de su personal 
para el buen desempeño de su empresa? 
 
Nivel y evaluación del personal interno 
Actualmente según lo referido por las empresas, el 57% coincide en indicar que cuentan 
con guías de calidad dentro de la organización, las cuales son considerado parámetros que se 













 ¿Su personal cuenta con alguna guía (manual, estándar) del tipo de calidad 
que espera de ellos? 
 
Nivel de satisfacción del personal con la empresa 
Sobre la base de las respuestas obtenidas por parte de los entrevistados, estos refieren de 
manera mayoritaria, que más del 70% se encuentra muy satisfecho con la empresa y la relación 
laboral que vienen desarrollando. 
 
























 ¿Cuál sería el rango de inversión en este estudio? (S/.) Por sector 
 
Análisis Sobre Evaluación y Satisfacción del Cliente 
Utilización de instrumentos para identificar la satisfacción del cliente 
Se observan las respuestas divididas de forma proporcional, en cuanto a la utilización de 
instrumentos para la identificación de la satisfacción de los clientes y esto básicamente dada las 
siguientes razones: 
Es importante conocer las necesidades y satisfacción del cliente 20.7%, para tener mayor 
conocimiento 10.1%, es muy importante 9.0%, confirmar la calidad del producto 7.4%, medir 
y mejorar el servicio al cliente 6.8%, aun cuando cerca del 30% no considera necesario aplicar 
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 ¿Utiliza instrumentos para conocer la satisfacción de su cliente? 
 
En los sectores de industria y comercio más del 50% no utiliza instrumentos para identificar 
la satisfacción de sus clientes, a diferencia del sector de servicios donde la situación se muestra 
a la inversa y es más del 50% que utilizan este tipo de instrumentos y muestra mayor interés en 
conocer la satisfacción de sus clientes. 
Instrumentos más utilizados para identificar la satisfacción del cliente 
Tal como se puede apreciar en el siguiente gráfico, 75.5% de los entrevistados utiliza la 
encuesta como principal instrumento de identificación y medición de satisfacción de sus 
clientes, a través de estudios periódicos que les permiten obtener información de sus actuales 
clientes. 













 ¿Qué instrumentos utilizaría? 
 
 Frecuencia de aplicación de estudios de mercado 
Tal como refieren los entrevistados, la aplicación de estudios de mercados para evaluar la 
satisfacción de los clientes se da anualmente 20.4%; de forma trimestral refieren el 16.8%, esto 






















 ¿Con que frecuencia aplica estos estudios? 
 
Respecto a la frecuencia de aplicación de los estudios de mercado en las empresas por 
sector, podemos apreciar: 
• En el sector industria: de manera mensual 19% se aplican los estudios, 17% refieren 
hacerlo de forma semanal y diariamente un 11%. 
• En el sector comercio: 30% refieren levantar información de manera anual, seguido por 
un 15% que lo realizan de forma mensual y trimestral. 
• En el sector Servicios: 20% lo realiza de forma trimestral, 19% lo hace anualmente, 
17% semestralmente. 
Es importante resaltar que la frecuencia de aplicación está ligada directamente a la 
necesidad de cada sector, así como la asignación de presupuesto y disponibilidad del personal 
para la aplicación del estudio. 
El 48.9% de los entrevistados refieren haber realizado un estudio de satisfacción del cliente 





























 ¿Cuándo fue la última vez que analizó los resultados? 
 
Entre los periodos 2016-2017, fueron los últimos análisis de los estudios realizados, según 
lo manifestado por los entrevistados, esto nos indica claramente el nivel de importancia que se 
le atribuye a la realización de este tipo de estudios y por ende de contar con información reciente 
de como está el mercado de acuerdo con su naturaleza de negocio.  
 
Nivel de satisfacción con la realización de estudios de mercado 
 
Es muy alto el nivel de satisfacción obtenido en la realización de los estudios, tal como lo 
indican el 82.1% de entrevistado calificándolo de “Alto”, así mismo el 7.7% le da la esta 
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 ¿Cuál es su nivel de satisfacción con la aplicación de los resultados? 
  
De forma casi uniforme podemos apreciar la mayor concentración de respuestas en el nivel 
de satisfacción alto, respecto a los resultados obtenidos de acuerdo con la información recogida 
en los estudios de mercado realizados por la empresa. 
 
Aplicación de resultados del estudio de mercado en: 
La aplicación de los resultados básicamente tuvo mayor incidencia en los planes 
estratégicos donde se concentran el mayor número de respuestas, así mismo en los operativos 
y de control, tal como se aprecia en el siguiente gráfico: 
 


















En los sectores de industria y comercio con más del 70% de respuestas refieren que los 
resultados de los estudios de mercado realizados son incluidos como parte del desarrollo de los 
diversos planes estratégicos que se aplican en la institución, solo en el caso de las empresas de 
servicios, menos del 70% indican que también aplica este tipo de resultados en los planes antes 
mencionados. 
De manera similar podemos apreciar que en los sectores de servicios y comercios sobre el 
50% son aplicados los resultados de los estudios realizados en los planes operativos 
desarrollados en la institución, a diferencia del sector comercio donde apreciamos respuestas 
divididas entre la aplicación y no aplicación de los resultados de los estudios realizados en 
planes operativos, tal como se puede apreciar en el siguiente gráfico: 
Tal como se aprecia en el grafico siguiente, los sectores de industria y comercio incluyen 
los resultados de los estudios, en la aplicación de los instrumentos de control representando más 
del 70% de respuestas, en el caso del sector de servicios solo el 64% indican hacerlo, el resto 
no los considera o utiliza. 
 
Nivel de conocimiento de clientes para aplicar mejoras al negocio 
El 55% de entrevistados considera que es muy importante conocer a sus clientes, de esta 
manera puede aplicar mejoras al negocio, ya que es relevante contar con información que le 
permita tener un acercamiento directo y de esta manera poder ofrecer mejoras tanto a los 








 ¿Cuán importante considera conocer a sus clientes y/o mercados para aplicar 
mejoras a su negocio? 
 
Se puede observar que es la mediana empresa quien considera de importante a muy 
importante el hecho de conocer a sus clientes y/o mercados a fin de poder aplicar mejoras que 
beneficien directamente a su empresa/negocio, a diferencia de las pequeñas empresas que en 
mínimas respuestas se pueden considerar poco o nada importante el conocer a sus clientes o 
mercados, de forma general hay una predisposición a conocer el mercado y la situación a fin de 
tener información y por ende poder aplicar las mejoras a su negocio. 
 
Promedio de inversión en mejoras para el negocio 
En cuanto a la predisposición de inversión, el 40.2% menciona que estaría dispuesto a pagar 
entre 5,001 y 10,000, esto tal vez como referente de lo último pagado por los estudios realizados 















 ¿Cuánto invierte en mejoras en su negocio para que los clientes vuelvan? 
 
En cuanto a la predisposición de inversión por tamaño de empresa el 43% de las pequeñas 
empresas menciona que estaría dispuesto a pagar entre 1,001 -5,000 y la mediana empresa 21% 
menciona que estaría dispuesto a pagar entre 5,001- 10,000 esto tal vez como referente de lo 
último pagado por los estudios realizados hasta el momento. 
La predisposición de inversión el 51% se encuentra en el sector de comercio y 40% en el 
sector de servicios estaría dispuesto a pagar entre 1,001 – 5,000, mientras el 41% en el sector 
industrial estaría dispuesto a pagar menor a 1,000 soles. 
 
Objetivo y razones del estudio de mercado según presupuesto 
La captación de nuevos clientes es considerando el principal objetivo dentro de los estudios 
desarrollados, lo cual es validado por el 73%, esto a nivel de los potenciales clientes, 
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Las principales razones que respaldan estos objetivos se deben a la posibilidad de fidelizar 
clientes representando el 30.9%, seguido del 28.4% que desean ampliar clientes, a lo lejos el 
7.5% desea generar ingresos, 6.0% conocer mercados, otras respuestas están referidas a temas 
de rentabilidad, incremento de ventas y aspectos comerciales. 
 



























Sobre la base del objetivo enfocado en retener clientes, podemos definir lo siguiente: De la 
pequeña empresa, 47% se concentra en servicios, 31% comercio y 22% industria. De la mediana 
empresa 58% se concentra en servicios, 17% en comercio y el resto 25% en industria. 
De forma general la mediana empresa de servicios está enfocada en su mayor parte a la 
retención de clientes, esto debido a la complejidad del rubro, además de los constantes cambios 
que se dan el sector. 
 
Nivel de importancia de realización de un estudio de mercado 
Definitivamente, el muy alto el nivel de importancia hacia la realización de un estudio de 
mercado, ya que el 56.6% así lo demuestra, de igual manera los 30.9% que consideran 
completamente importante el hecho de realizarlo. 
 





















Información sobre la competencia directa 
Respecto a la información que tiene sobre la realización de estudios de mercado realizados 
por su competencia directa, los entrevistados indican tener conocimiento representando el 62%, 
y el resto no tienen conocimiento alguno 38%. 
 
 ¿Considera que su competencia directa aplica investigación de mercado? 
 
Independientemente del sector o rubro de negocios, las medianas y pequeñas empresas 
refieren tener conocimiento de la aplicación de investigación de mercado por parte de su 
competencia directa, lo cual se refleja en el constante seguimiento que estas le hacen y de alguna 
manera se ven obligadas también a invertir en estudios de investigación de mercado para su 










 ¿Considera que su competencia directa aplica investigación de mercado? 
 
Estacionalidad más adecuada para el desarrollo de un estudio de mercado 
En cuanto, al mes adecuado o periodo para la realización de un estudio de mercado, la 
mayor parte menciona el mes de enero -25.2%, dado que al iniciarse un nuevo año trae consigo 
un presupuesto establecido como parte del plan estratégico anual. 
Así mismo podemos apreciar que los meses pico de acuerdo a los porcentajes mostrados 
son Julio y Diciembre, aun cuando estos meses son de mayor gasto fijo por las obligaciones 
con el personal (gratificaciones correspondientes); sin embargo podemos apreciar una 
secuencia casi perfecta, entre inicio, intermedio y final de año para la aplicación de los estudios 
de mercado, tres tiempos para poder medir y obtener mayor información de los clientes actuales 
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 ¿Cuándo cree que es el mejor momento del año para aplicar un estudio de 
mercado? 
Considerando la estacionalidad para poder invertir y aplicar un estudio de mercado, 
podemos evidenciar un mercado bastante volátil por trimestres , al inicio de año, intermedio y 
finales del mismo, inicialmente podemos relacionarlo con los periodos en que hay mayor 
movimiento presupuestario al cerrar el año por los planes estratégicos que cada empresa realiza, 
el cual debe ser invertido a inicio, y en el caso del periodo intermedio por las validaciones y 
mediciones de los avances de un primer periodo. 
 
Servicios complementarios relacionados al desarrollo de un nuevo estudio de mercado 
Una vez recibidos los resultados de investigación de mercado puede que se vea abierta una 
gama importante de demanda de servicios adicionales para la empresa, y que probablemente 
esta quiere ver implementado acorde a la información estratégica recibida, o sencillamente 
asegurar su transmisión a su equipo para una mejor ejecución, así, ante la pregunta: ¿Contrataría 
otros servicios complementarios de estar relacionados a los recibidos de investigación de 























10% que se limitarían sólo a realizar la investigación de mercado sin interés por otro servicio a 
partir de este. 
 
  Interés en contratar un servicio complementario a la investigación de 
mercado recibida 
 
Al reconocer mayores detalles sobre la demanda de servicios complementarios, los 
consultados respondieron una serie de servicios entre ellos el más destacado de consultoría 
profesional a manera de acompañamiento profesional para la aplicación de los resultados de la 
investigación de mercado (91%), seguido de capacitación empresarial (81%) y servicios que 
los acerquen a los clientes como desarrollo de contenido de publicidad digital (61%) y 
plataformas de customer relationship management (61%) que pongan a prueba los nuevos 













  Detalle de servicios complementarios requeridos a la investigación de 
mercado 
 
Esta información en particular nos permite plantear líneas de servicio que permitan 
incrementar la cartera de servicios en medida que el modelo de negocio lo permita, 
desarrollando propuestas de ventas sugestivas al cliente que permitan una aplicación 
profesional en empresas que no cuentan con un área de marketing desarrollada por completo, 
que en su defecto presenten dificultades para aplicar la información recibida o que 
sencillamente que quieran reconocer información del entorno (55%).  
 
 Proceso de Decisión de Compra 
Nuestros clientes están compuestos por empresas, en tanto es probable como en muchos 
casos que, si bien existe un decisor final, tenemos más de un actor que influye en las decisiones 
de la empresa para el servicio. Cómo se ha mencionado dentro de la investigación de mercado 
















por motivos de desconocimiento o la cotización de servicios que no se encuentran a su alcance, 
decide hacerla el mismo, bajo su propia versión asistido en algunas oportunidades del consejo 
eventual de un profesional.  
 
 Proceso de decisión de compra 
 
1. Reconocimiento de la Necesidad. – El cliente suele detectar la carecía de información 
de forma reactiva ante la reducción de sus ingresos, ya sea por alguna acción de la competencia 
o por algún cambio que mella en la insatisfacción de sus clientes, por la cual debe tomar 
decisiones de gestión que implican un riesgo de impacto económico.  
2. Búsqueda de Información. – Como respuesta a esta situación de incertidumbre, en este 
paso el cliente busca asesoría profesional de parte de conocidos y entidades que le permitan 
información sobre los pasos a tomar y de la que podría utilizar para tomar decisiones de forma 
correcta, generalmente este paso se desarrolla mediante medios como internet y/o 
recomendaciones a amigos cercanos o personal de la empresa enterado de su necesidad. En 
nuestro caso nos relacionaremos con el cliente mediante internet y nuestros canales de atención 
den entidades relacionadas con la atención a empresarios. 
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3. Determinación de Alternativas de Adquisición. - El cliente determina finalmente una 
cierta cantidad de alternativas para obtener la información explorando los límites de cada una 
de ellas en contrapartida a la certeza que pueden ofrecer y las oportunidades que se pueden 
generar en el proceso, generalmente en este punto el cliente solicita el desarrollo de una 
propuesta de acuerdo con la dimensión de su problema.  
4. Evaluar Alternativas. - Una vez que el cliente establece el límite que puede derivar de 
cada alternativa pasa a la evaluación de las mismas en tanto a los recursos con los que cuenta, 
la confianza generada por cada una de ellas y sobre todo la opinión de los grupos de interés en 
la empresa, generalmente en este punto tiene las propuestas cotizadas de las empresas que 
ofrecen los servicios profesionales. En este paso, estaremos completamente llanos a acercarnos 
al cliente para resolver consultas o redimensionar la propuesta de estudio. 
5. Decisión de Compra. - El cliente toma la decisión de compra aceptando la propuesta de 
la empresa o profesional que se compromete con este mediante un contrato de servicios, a partir 
de este punto se inicia la ejecución del servicio para su posterior entrega de información a través 
de los entregables pactados. 
6. Comportamiento Post Compra. - El cliente hará uso de la información recibida, la cual 
suele incluir recomendaciones de acciones preventivas y/o correctivas a la empresa, 
desarrollándose desde la presentación una venta sugestiva de servicios de consultoría para la 
implementación de la información y posterior seguimiento de las acciones de la empresa a fin 







 Factores que Influencian la Conducta del Consumidor 
Los hallazgos cualitativamente encontrados en las entrevistas realizadas nos permiten 
proponer algunos de los factores que influencian en esta conducta del cliente: 
 
6.10.1. Utilidad del servicio. 
Si bien la gran mayoría de consultados reconoce la importancia de la investigación de 
mercado, no reconocen tampoco a profundidad el potencial del servicio en cuanto a indicadores 
a solicitar o la inteligencia de negocios, en algunos casos también la integración ordenada en 
sus procesos para la aplicación de información estratégica. En tal esta limitación en la 
perspectiva de resultados aporta en buena medida en que el cliente no pueda valorizar el aporte 
del servicio, en tal se tiene contar con una adecuación de la comunicación de la oferta. 
 
6.10.2. Accesibilidad Económica y Física. 
Al consultar sobre reconocimiento de marca sobre servicios de investigación de mercado, 
hallamos límites en cuanto a los lugares donde obtener esta información, siendo 
predeterminante el internet y especialistas considerados por ellos, los cuales suponen encontrara 
en plataformas dedicadas a impulsar las pymes. Sin embargo, muchas de ellas no superan una 
captación del 10% del sector pyme. Así mismo el internet provee de información variada y 
bastante nutrida, sin embrago los servicios actualmente ofrecidos por empresas del rubro 
brindan información técnica a un nivel de detalle, muchas veces difícil para personas neófitas 
en la materia. De otro lado, tenemos la propuesta económica como un factor importante a nivel 
del alcance del empresario, dado que por su precio a nivel profesional excede la perspectiva de 




resulta sumamente importante a fin de captar y sensibilizar al empresario sobre el impacto 
positivo del servicio en su negocio. 
 
6.10.3. Adecuación del proceso del estudio 
Un factor importante para el cliente es que la dinámica dentro de su negocio, al ser una 
empresa en crecimiento, suele ser mucho más ágil en cuanto a decisiones, y la expectativa de 
decisiones a corto plazo que suele tener el cliente como parte de su día a día, requiere que la 
información proporcionada por cualquier servicio de información estratégica sea especializada, 
práctica y además rápida. En tal, factores como la duración del estudio son de mucha relevancia 
a fin de poder tomar decisiones en el marcado, así mismo la información debe ser orientada a 
una concreción que permita al empresario una fácil comprensión y aplicación del producto del 
servicio. 
 
 Posicionamiento de Marca 
En base a lo presentado y en virtud del bajo reconocimiento de otras marcas de empresas 
que brindan el servicio de investigación de mercado, donde se posicionan principalmente 
Arellano con el 77.63%, sin embargo, este reconocimiento de marcas cae hasta cifras menores 
al 6% en el caso de otros proveedores similares para el sector empresarial. 
En virtud de este escenario, Solupyme plantea posicionarse como una nueva marca de 
servicios de investigación de mercado orientado a pequeñas y medianas empresas inicialmente 
ubicadas en Lima. Nuestra estrategia de posicionamiento irá enfocada a un target de 
empresarios con interés en desarrollar soluciones específicas para su empresa y orientada a la 




La propuesta de nuestra marca se desarrolla en torno a elementos reconocidos en el 
comportamiento del decisor de nuestro servicio, levantado durante nuestras entrevistas que 
permitieron identificar aspectos importantes en la propuesta de nuestra marca. 
Nuestra marca estará presente en sin cambiar el nombre o forma de su fuente de acuerdo a 
los medios donde se pueda transmitir de manera que no pierda versatilidad tanto en contraste 
negativo como positivo. 
Nombre: “Solupyme” 
• Es una única palabra corta 
• Es fácil de pronunciar 
• Es fácil de relacionar a la atención de necesidades de información 













Los colores por 
utilizar son cacao de 
tono suave: Color 
cálido y tierra que 
brinda calidez y 
solidez 
Fuentes 
Se muestran letras minúsculas que faciliten la lectura 
de una forma llana. 
Una fuente TW Century de trazo grueso que brinda 
solidez a la idea y al concepto de esta. 
Formas 
Se acompaña un 
diseño de basado en 
nombre de la marca, 
eventualmente 
acompañado de 03 
círculos amarillos 
acentuando la letra “o” a 




 Marketing Mix 
6.12.1. Estrategias de producto. 
A nivel de servicio desarrollaremos distintos niveles de soluciones considerando una 
estrategia desde cada nivel del producto, estrategia de marca y estrategias competitivas que 
desarrollará dentro del mercado, para lo cual será visto como un producto intangible. 
Reconocemos a nivel central de nuestro producto la confianza en tomar decisiones con 
información estratégica, nuestro cliente requiere decidir rápido y de forma práctica 
permitiéndole decidir. De otro lado el nivel genérico de nuestro producto lo atribuimos a 
características como la profesionalidad del proceso, en la cual el cliente encontrará 
profesionales de investigación de mercado con la experiencia y licenciatura que le permitan 
ejercer técnicas de investigación de mercado, así mismo encontraremos un proceso revisado 
por el Centro de Innovación Tecnológica en Marketing que nos permita validar los servicios 
profesionales brindados a nuestros clientes, entre otras características en nuestros canales de 
información que permitan el desarrollo de un servicio a nivel competitivo. En el nivel de 
producto aumentado encontramos un servicio que brinda dentro de su proceso estándar una 
media de 30 días laborales para la entrega del producto, permitiendo un valor agregado en 
cuanto al valor que adquiere la información en medida del tiempo en el que le es administrada 
a nuestro cliente, así también contaremos con un planner que realizará un seguimiento al cliente 
y sus necesidades que incluso permita la inclusión de distintos profesionales en aporte al 
producto enriqueciéndolo y dándole agilidad a la respuesta de interrogantes durante el proceso 
de investigación, por último como un plus incluimos un proceso de transferencia estratégica de 
recomendaciones a través de una capacitación al personal directamente relacionado con la 
aplicación de las decisiones tomadas por el empresario así como el seguimiento post servicio 
para obtener información relevante a la aplicación de la información estratégica suministrada 




Como un nuevo producto y empresa que se introduce al mercado consideramos que 
utilizaremos una estrategia de guerrilla, centrándonos en los canales de atención que tiene el 
aparato estatal a través de diferentes programas e iniciativas desde sus niveles municipales hasta 
ministeriales, así como entidades asociadas y orientadas al apoyo de empresas pyme. 
Planeamos tomar una pequeña porción del mercado que no suscita un interés relevante por las 
empresas con mayor posicionamiento. 
Nuestro servicio tiene las características de brindar productos ajustados a pymes, de manera 
que se suele estimar un plazo promedio de 30 días para su ejecución y entrega de producto, es 
decir un informe con los resultados de la investigación, con un costo en promedio desde los S/. 
1,000 hasta los S/. 12,500 a pagarse en partes, el cual contendrá herramientas cualitativas 
sencillas como grupos focales, encuestas, observación activa y entrevistas atendido 
directamente por el consultor a cargo y seguido durante el estudio por el planner. Las unidades 
de información de este estudio serán dimensionadas buscando precisión más allá del margen 
estadístico, siendo el criterio la principal guía para estos estudios con calidad de sondeo de 
mercado, en tal, el método buscado suele ser no probabilístico, a excepción de universos 
pequeños de consultados en cuyo caso se buscará acercarnos a la representatividad estadística 
de los mismos o en su defecto presupuestos que puedan permitir cubrir una muestra de 
dimensiones mayores al referente: 100 Unidades de Información recogidas en encuesta por 
detención en público. 
La accesibilidad de nuestro servicio tanto económica como física ajustándose al nivel de 
inversión proyectada por el empresario, así como física apoyando a plataformas con la 
necesidad de captación de empresarios de manera continua , la orientación a la empresa pyme 
del proceso en cuanto a la búsqueda de precisión en cuanto al universo base de búsqueda y  la 
utilidad del mismo en un informe que traduzca puntualmente inquietudes desarrolladas a partir 




determinación de la necesidad de información por parte del empresario resulta menester a fin 
de afinar los instrumentos, oferta y proceso. Todo lo mencionado se centra en un principal 
beneficio de nuestro cliente: Contar con información estratégica que me brinde mayor 
confianza en la toma de decisiones en su empresa y/o descubrimiento de oportunidades en el 
mercado para desarrollar una alternativa. 
Lo mencionado en el anterior párrafo constituye nuestra ventaja diferencial, dado que el 
enfoque en nuestro mercado y la reducción de costos fijos a partir de un proceso modular 
desarrollado para este fin permite ajustarnos a la demanda, esta ventaja será percibida por el 
cliente final en información estratégica de mercado más rápida y a menor costo con la 
consultoría profesional que permita facilitar las respuestas que busca, lo cual invita a este a 
considerarlo como una opción a hacerlo el mismo sin los instrumentos ni procedimientos 
requeridos, así como la experiencia. No resulta ser un “más servicio por menos precio” sino un 
“servicio preciso profesional al precio justo”. 
La calidad de nuestros servicios tendrá la validación de una institución con experiencia en 
servicios para empresas pyme y revalidada por el Estado Peruano a través del Ministerio de 
Producción, como lo es el CITEMARKETING como institución orientada al desarrollo de 
tecnología de innovación en marketing en el país. Con el fin de ser validados por el ministerio 
nos generaremos una alianza estratégica con CiteMarketing1. Para asegurar esta calidad se 
busca que los consultores tengan una primera formación en el método en este centro 
reconociendo el carácter de la labor de mercado orientada a la pyme y los principales 
indicadores de satisfacción de esta demanda, posteriormente se hace pasar tanto a consultores 
y planners por un proceso de capacitación de la metodología modular de criterio aplicado a 
 





nuestro target. Para asegurar esta calidad existen distintas fuentes de información para los 
productos entregables y el proceso: 
Planner: El cual se mantendrá atento a las necesidades del cliente durante el proceso a 
través de formatos de reunión y actas que permitan una comunicación para el personal principal 
implicado y los que asistan al estudio de alguna forma, certificando todo entregable con el 
mínimo de una supervisión y cumplimiento del checklist desarrollado en el plan de proyecto 
entre planner y consultor. 
Consultor: Este revisará la elaborará los productos entregables y validará a su vez los 
productos intermedios que se le entregan, tales como los resultados de campo y actas de 
reuniones con el planner de manera que cumplan con el plan del proyecto desarrollado con el 
planner y validado con el cliente. 
Cliente: Como retroalimentación a nivel de cliente, se desarrollará un seguimiento por un 
periodo no menor de 3 meses que consultará sobre la utilización de la información estratégica 
brindada y su impacto en cambios en la empresa a manera de desarrollar un estudio que permita 
reconocer el patrón de uso de la información producto del servicio en el mercado y así hacer 
más preciso su enfoque tanto en recursos como en el entregable. 
 
6.12.2. Servicio de Investigación de Mercado. 
La investigación realizada nos brindó a su vez información medular para poder desarrollar 
una cartera de servicios que simplifique su oferta basada en los resultados más allá de la 
metodología o ámbito de aplicación para el cliente, así se plantearon un marco de 06 tipos de 







Sondeo de mercado base para reconocer el perfil del cliente y tendencias del mercado en 
el que nuestro cliente piensa invertir, está orientado puntualmente para los clientes que desean 
entrar en un nuevo mercado reconociendo las barreras de entrada y al mismo tiempo el valor 
potencial del mismo. Este estudio tiene un carácter exploratorio resultando en información poco 
profunda del mercado, pero variada en su combinación. Así, por ejemplo, el informe resultante 
no ahondará en características o atributos específicos que deba tener un producto que ingrese 
al mercado, pero si el tipo de producto, no nos hablará de las condiciones u ocasiones en las 
cuales el consumidor desearía encontrar el producto para potenciar su valor, pero si el valor que 
estaría dispuesto a pagar y donde lo compra actualmente. 
 
Estudio de Atractividad de Mercado 
Investigamos a profundidad el atractivo del mercado para un producto o servicio 
determinado de la empresa, interpretando oportunidades de alineamiento con su demanda. Este 
estudio de carácter descriptivo suele ser más profundo ahondando en detalles de interés del 
mercado que conduzcan a indicadores sobre el atractivo de este para seguir invirtiendo en éste 
y lo que demanda precisamente. Así, por ejemplo, en este estudio se buscará encontrar detalles 
sobre las características que pueden brindar valor a un producto, ahondando en cuanto a la 
dimensión de éstas y su valoración para el cliente en vez de solo reconocer el tipo de producto 
que se busca; no se entregarán datos sencillos sobre le valor que estarían dispuestos a pagar, en 
su lugar se entregaría la valoración de acuerdo con el canal o segmento a desarrollar. Una 
particularidad de este estudio es que este parte necesariamente de un producto existente, a 






Estudio de orden prospectivo para reconocer alternativas competitivas de crecimiento en 
el mercado y captación de clientes para el cliente, en este caso no se entregan informes 
detallados, sino un informe básicos de prospección donde se buscarán clientes dentro de una 
base de datos que tengan el potencial de ser clientes dado que su demanda consultada a forma 
de entrevista se alinea estratégicamente con los atributos y beneficios ofrecidos por un producto 
o servicio concreto, el carácter prospectivo de este estudio no está orientado al desarrollo del 
producto, sino al sinceramiento sobre el alineamiento estratégico entre la oferta y demanda 
actuales en el mercado como recurso base para el equipo de ventas, como resultado se 
compartirá el contacto de las personas que aceptando previamente quieran compartir su 
información con nuestro cliente. 
 
 Estudio de Co-creación y Sistema de Innovación 
Interpretación de la demanda y sistematización de la innovación de procesos, productos, 
servicios, en la empresa para desarrollar co-creación con su mejor aliado: el cliente. Este estudio 
de tipo causal/descriptivo de orden cualitativo, busca brindar a la empresa cliente un grupo de 
prueba competente para su innovación, que le permita mejorar sus propuestas a partir de la 
consulta continua durante su proceso de innovación con grupos de interés relacionados como 
proveedores, consumidores, intermediarios, etc. que puedan hacer prueba del producto y así 
optimizar el proceso iterador de prototipos de servicios o productos, logrando en el pivoteo un 
suministro continuo de información que permita mejoras de productos en etapa de prueba hacia 
su lanzamiento en el mercado. En el marco de este estudio se hace el reclutamiento de grupos 
determinados en busca de resultados con métodos cualitativos como grupos focales, paneles, 





Estudio de Calidad y Fidelización 
Evaluamos la calidad de experiencia del comprador ofrecida y esperada, descifrando 
oportunidades estratégicas de fidelización, alineamiento y prevención de abandono de clientes. 
Se basa en el desarrollo de un estudio principalmente cualitativo que medirá los principales 
factores de calidad en servicio del negocio ya sean planteados por el empresario o justamente 
para ser creados al comprenderse como factores de éxito diferenciadores de la empresa, para su 
ejecución se utilizará metodología de cliente incógnito recogiendo hallazgos de forma probable 
para que estos sirvan de recurso para la gestión y mejora de la calidad de atención, así como el 
reconocimiento de factores como el riesgo de abandono, valor agregado y costo de cambio para 
el consumidor, permitiendo al empresario desarrollar o modificar políticas de manera 
preventiva o correctiva en base a indicadores que puedan aplicarse en el negocio a manera de 
indicadores que se puedan proyectar directamente al sistema de gestión de recursos humanos 
de la empresa, y otros relacionados con la ruta de atención del consumidor. Este estudio a 
diferencia de los anteriores se centra cualitativamente en el cliente y la competencia actuales. 
 
Estudio de Imagen y Publicidad Empresarial 
Estudio sobre el impacto de la comunicación de su empresa con el cliente y el rendimiento 
de la inversión en publicidad de acuerdo con la percepción y posicionamiento en el mercado. 
Se considera un estudio descriptivo de aplicación cuali-cuantitativa que se centrará en los 
medios con los que el consumidor se relaciona con el mensaje de la empresa, 
contextualizándolo en su propio entorno competitivo y validando la percepción e impacto final 
del consumidor con el fin de poder hallar indicadores de orienten sobre su aprovechamiento 




cuanto a comunicación y creatividad a fin de poder evaluar las alternativas se solución a 
distintos momentos de la campaña, así como el seguimiento a las propuestas desarrolladas por 
la agencia publicitaria contratada por el cliente. La diferencia de este estudio con los anteriores 
es que se centra puntualmente en la comunicación a través de distintos canales, de manera que 
más allá de referirse al retorno de la inversión, nos habla de su rendimiento dentro del público 




 Cartera de Productos de Investigación de Mercado 
 
Servicio de consultoría profesional 
Nuestro servicio de consultoría tendrá ciertas características concretas como un servicio 
complementario a la investigación de mercado, siendo enfocado principalmente a los clientes 
que acaban de realizar un estudio de mercado y requieren de apoyo profesional para aplicar las 




estratégica revivida de forma efectiva a su personal, supervisar el cumplimiento de la aplicación 
de estas recomendaciones u otra relacionada a la ejecución de la información estratégica 
recibida. 
De esta forma tenemos a bien desarrollar la alternativa de cobrar un precio fijo mensual 
por un aproximado de 04 visitas mensuales el cual puede prolongarse cuantos meses sea 
necesario para cumplir los objetivos planteados como la extensión de servicios a través de 
consultoría, que se pueden desarrollar de forma física o virtual. 
Cabe mencionar que el cliente puede pedir más de una asesoría de acuerdo con los estudios 
realizados o las necesidades que estime, con un plazo máximo de 06 meses después de haber 
recibido el informe del estudio de mercado. Asimismo, en virtud de la consultoría se pueden 
generar con venta sugestiva la adquisición de nuevos servicios de la empresa, así como un 
seguimiento profesional como agente de cambio de la empresa y acompañamiento profesional 
en su desarrollo. 
 
Datapyme 
Datapyme es una plataforma donde se pondrá a disposición y valor datos que sean resultado 
de estudios de mercado con más de 02 años de antigüedad, con limitaciones acordadas con el 
cliente inicial de este estudio, las cuales serán acordadas al momento de adquirir los servicios 
de Solupyme. 
Esta data se encontrará a disposición de usuarios registrados en una plataforma digital en 
la cual podrán consultar cuadros de datos concreto o reportes de estudio de mercado 
desarrollados con limitaciones de confidencialidad tales como datos de procesos, personales y 




De otro lado estos datos serán adquiridos a cambio de créditos online, útiles en la 
plataforma y adquiridos por medios de pago online tales como Culqui, con los cuales una vez 
realizado el pago se podrá acceder a descargar los datos en forma de archivos en PDF 
producidos por la plataforma, cabe mencionar que la misma no contará con un sistema 
complicado de consulta y se basará sobre el desarrollo de sql para su gestión en el caso de 
cuadros específicos, y archivos predeterminados en PDF para el caso de reportes para su 
descarga. 
 
6.12.3. Estrategia de precio. 
Fijación de precios en función del valor percibido para el cliente: 
Al ser un servicio adhoc, nuestro producto es cotizado por el consultor directamente con el 
empresario de forma que este pueda a medida que avanza la propuesta inicial ajustar la 
inversión en el servicio ponderando con los resultados para cada uno de los servicios a 
dimensionar.  
Un factor que nos permite potenciar esta estrategia es el conocimiento previo del cliente y 
el monto destinado al desarrollo de investigación de mercado, así como la demanda potencial 
de estudios por parte del mercado. 
 






18% a. < 1,000
b. 1,001 - 5,000
c. 5,001 - 10,000






Si bien el precio de nuestros servicios puede variar desde una base de S/. 1000 hasta un 
promedio de S/. 12500 como objetivo, sin embargo, su monto final depende mucho de la 
demanda de información de la empresa y la valoración de este, los cuales se cotizarán 
finalmente en la propuesta de investigación presentada al cliente por el consultor. 
Nuestro pago puede ser en efectivo con algunas de las facilidades que brindamos al 
empresario en este caso sobre el importe,  el cual puede pagar en cuotas con un adelanto mínimo 
del 50% a inicio del contrato y aceptación del plan de investigación, un pago intermedio 
generalmente a la entrega del reporte de avances y el final a la entrega preliminar del reporte 
final, este último se ejecuta a la entrega de un informe final preliminar para el cual se pueden 
solicitar cambios sobre el entregable con un plazo no mayor a 7 días, de manera que el pago se 
deposita alrededor del mes de aplicación del estudio. 
Cabe mencionar que este precio ajustado se ofrece en todos los medios de comunicación 
como un beneficio especial desarrollado por el canal de atención, y que para obtenerlo tienen 
que gestionar la cita con nosotros en estas instalaciones, de manera que integramos el valor 
asociado a las ventas del servicio con el valor que tiene el canal para el cliente aportando y 
complementando la demanda de este servicio con otros que pueda ofrecer este. 
Para el caso de los precios previstos en el servicio de consultoría profesional se establecerán 
en torno a una cuota fija mensual a pagar, que se desarrollará de manera adhoc tomando como 
en el servicio de estudios de mercado un precio promedio como base para su establecimiento 
entorno al cual girará dependiendo de la complicación y dificultad del acompañamiento a 
aplicar. 
Para el caso de nuestra plataforma Digital Datapyme tendremos determinamos un precio 
de S/. 0.30 a la unidad de crédito online por debajo del de la competencia (aprox. S/. 0.50), que 
nos permitirá una entrada competitiva al mercado y la puesta en valor de información recogida 




también se tiene previsto considerar adicionalmente a público en general como profesionales y 
estudiantes que requieran de información secundaria específica sobre algún sector en especial.  
 
Cálculo de Costos 
Los cálculos de costos fijos y variables se detallan en el capítulo N° 10 (Plan Financiero) 
 
Estimación de Precios 
Como se menciona dentro de la participación proyectada de mercado en líneas anteriores, 
a pesar de que todos nuestros precios son adhoc, se establecerá en base a los resultados 
obtenidos dentro del estudio cuali y cuantitativo, el planteamiento de precios promedio que 
serán la base anual para el establecimiento de nuestros ingresos y el sostén de nuestra 
competitividad durante los próximos cinco años, teniendo los siguientes precios de acuerdo con 
la línea de servicios y sus categorías. 
 Precios Promedio Anuales en soles. 
 











Estudios Categoría A 6,800.00 7,140.00 7,497.00 7,871.85 8,265.44 
Estudios Categoría B 3,800.00 3,990.00 4,189.50 4,398.98 4,618.92 
Estudios Categoría C 1,500.00 1,575.00 1,653.75 1,736.44 1,823.26 
Programa de 
Consultoría 
600.00 630.00 661.5 694.6 729.3 
Créditos Online 
DataPyme 
  0.30 0.32 0.33 
Nota: Cabe destacar que el último concepto de la tabla responde al valor unitario de los créditos 






6.12.4. Estrategias de distribución y canales 
La estrategia de distribución resulta sumamente importante para el desarrollo del negocio, 
dado que acorta la brecha de posicionamiento con el cliente desarrollando un referente de 
confianza sobre la decisión de optar por un servicio profesional de este tipo. 
Nuestros canales de distribución serán plataformas de servicios empresariales del aparato 
estatal en Lima y adicionalmente en Callao, como por ejemplo los 04 Centros de Desarrollo 
Empresarial (de Lima Metropolitana), 04 cámaras de comercio, 49 Centros de Innovación 
Tecnológica-CITES ( de Lima Metropolitana), 167 Municipalidades, entre otros que permitan 
desarrollar una agenda de participación donde llevaremos la oferta desarrollada para pymes de 
forma selectiva por estos canales de manera que resulte un aporte a la cartera de beneficios para 
el empresario y además, complementado con nuestra campaña publicitaria, alimente la 
captación de empresarios a sus instalaciones y principales eventos. 
Si bien muchas de estas instituciones resultan aliados clave, estas formaran parte de 
nuestros canales de atención al permitir mediante contrato social marco o comunicación formal 
la relación directa de nuestros servicios con su público objetivo, en algunos casos incluso se 
pueden suscribir un convenios o compromisos específicos y formales que normalicen nuestras 
funciones y capacidades en las actividades a desarrollar. 
La gestión de relación con estos canales irá enfocada a desarrollar una agenda de atención 
in sito, que haga rotar a nuestros consultores para la propuesta directa del servicio y el 
seguimiento de cada prospecto por parte del planner, el proceso de prospección y presentación 
de perfil del estudio no debe demorar más de 01 semana, enviando finalmente la propuesta 





Tanto como la participación en los canales también tendremos la participación en 
principales eventos referidos a empresarios a fin de captar atención y prospectos que nos 
permitan un seguimiento desde la oficina central, existiendo canales de consulta online desde 
Facebook y la website de la empresa. 
Una vez en ejecución cualquier coordinación personal se desarrollará ya sea en las 
instalaciones de atención, oficina central o en las instalaciones del cliente de acuerdo con lo 
planteado en el plan de proyecto de investigación. Finalmente, el seguimiento post estudio se 
hará de forma remota mediante canales telefónicos y virtuales que permitan mantener una 
relación continua con nuestros clientes. 
 
 








6.12.5. Estrategias de comunicación 
Publicidad Impresa 
Dado que nuestro servicio se centra en un público objetivo determinado no utilizaremos 
medios ATL para nuestra publicidad, más sí algunos medios impresos que permitan la 
información oportuna del cliente y la tangibilización del servicio y la atención al cliente, sobre 
todo acompañando la labor del consultor dentro de la entrevista y como parte del material a 
compartir en eventos empresariales. 
De esta forma entre los materiales impresos tendremos los brochures de la empresa que 
detallaran los servicios que informará sobre los fines de la empresa, el proceso que sigue el 
servicio, los beneficios y productos que brindamos, así como su utilidad para nuestro cliente. 
De otro lado tendremos los flyers que brindarán mensajes cortos que inviten a preguntar más 
en el establecimiento sobre los beneficios de nuestros servicios y cómo funcionan. 
Otro factor importante es el desarrollo de eventos empresariales como conferencias y 
talleres que permitan sensibilizar al empresario sobre el nivel de su necesidad de conocer a sus 
clientes o la precisión que requiere reconocer una oportunidad en el mercado, compartir 
experiencia y sobre todo herramientas que permitan al empresario identificar fácilmente sus 
necesidades de información para poder precisar y responder las inquietudes centrales 











 Contracara brochure de servicios de investigación Solupyme. 
 
Publicidad Digital 
Este canal será uno de nuestros principales aliados dado que nos brindará la facilidad de 
ser interactivo y poder medir en tiempo real la atención generada, cabe mencionar que su 




estratégicamente con nuestra propuesta, y siendo lo que buscan información estratégica de 
manera profesional.  
Inicialmente lanzaremos una website simple que nos permita brindar datos principales 
como nuestra misión, concepto de servicios, cartera de servicios y beneficios brindados. 
Complementaremos esta información con un blog asociado donde publicaremos experiencias 
de nuestros clientes y testimonios del impacto de nuestros servicios en las decisiones de sus 
negocios, así mismo una landing page que permita al visitante compartirnos de cierta manera 
sus principales necesidades de información de mercado, datos principales o consultas sobre el 
servicio para su posterior seguimiento, tendremos una agenda pública de eventos en los que 
participaremos a los que se pueden aproximar los empresarios para encontrar información de 
primera mano y finalmente incluiremos un canal de chat en tiempo real que se podrá responder 
para mantener una comunicación inmediata y continua con cada prospecto visitante interesado. 
Las redes sociales también resultan un medio importante de considerar dado que en ellas 
publicaremos contenido que permita capturar la atención de nuestro mercado o en su defecto 
de los actores relacionados con el mismo, a través de plataformas de contenido audio visual 
como You Tube y redes sociales como Facebook y LinkedIn compartiremos contenido 
relevante a partir de temas tratados por nuestros consultores así como información relevante 
del mercado peruano, estas redes serán manejadas por un community manager que responda a 
las diferentes consultas de la comunidad y nos permita también interactuar con principales redes 
existentes de empresario y profesionales donde se pueda promover a través del contenido los 
beneficios de distinguir claramente la necesidad de conocer a fondo nuestro mercado a fin de 
mejorar nuestra toma de decisiones estratégicas en la empresa. Esto se realizará a través de 
artículos publicados en nuestro blog por nuestros consultores compartidos e impulsados a partir 
de estrategias digitales, asimismo encontraremos un frente importante en el desarrollo de 




desde consejos de nuestros especialistas hasta poder apalancar nuestra captación a partir de la 













Este aspecto será una de las principales fuerzas de comunicación de nuestra propuesta dado 
que promover la tangibilidad de nuestro servicio a través de experiencias ya sea con el trato de 
los profesionales, con un entorno físico y herramientas de comunicación que se desarrollen 
relacionados a nuestros canales de distribución fortalecerán la relación también con nuestros 
clientes de forma consistente. Planteamos participar en distintos eventos que desarrollados por 
nuestros socios clave sumándose al esfuerzo prospectivo de la empresa, por ejemplo municipios 
y centros de desarrollo empresarial donde se suelen desarrollar ruedas de negocios, ferias 
empresariales, clínicas de negocios, talleres entre otros eventos donde podemos participar con 
un stand, conferencia, asesorías, entre otros buscando comunicar nuestra propuesta de valor en 
contacto directo con nuestros profesionales, publicidad entre otros con el fin obtener prospectos 
empresariales para su seguimiento. 
 





Plan de Medios 
Con el fin de integrar las acciones estratégicas que se desarrollarán dentro del aspecto de 
comunicaciones planteamos ejecutar un plan de medios que cubrirá el primer año, 
principalmente a través de relaciones públicas, publicidad impresa y a través de medios 
digitales. 
 Presupuesto de Plan de Medios 
 
 
Como podemos observar en el primer año durante el lanzamiento utilizaremos los medios 
que desarrollamos antes como la página web, incluyendo páginas que permitan el recojo de 
información de prospectos online (leads), orientando el encuentro con nuestro público de forma 
presencial en las instalaciones o eventos con nuestros socios clave (prospectos), permitiendo 
iniciar un seguimiento sistémico a partir de una primera experiencia y diagnóstico de la 
empresa.  
 En cada una de estas interacciones se registran indicadores para medir las acciones de 
comunicación en virtud del cumplimiento de meta, por ejemplo, en el caso de publicidad digital 
se puede medir la efectividad a través de engagement, interacciones, conversiones, entro otros 
incidiendo mucho más en el social metrics. Por otro lado, las experiencias presenciales serán 
medidas por el impacto y recordación de la publicidad in sito, así como la medición de la 
percepción del trato por parte de nuestro personal, con el fin de poder mejorar nuestro speech 
MEDIOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Publicidad Digital S/.1,200.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.800.00 S/.1,000.00 S/.800.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.1,500.00 S/.2,000.00 S/.8,800.00
Publicidad en 
Redes Sociales S/.500.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.250.00 S/.250.00 S/.1,120.00 S/.1,300.00
Google Adwords S/.380.00 S/.180.00 S/.280.00 S/.180.00 S/.480.00 S/.480.00
Crecimiento de 
Base Datos S/.320.00 S/.220.00 S/.220.00
RRPP S/.1,200.00 S/.2,000.00 S/.6,000.00 S/.2,000.00 S/.2,000.00 S/.6,000.00 S/.7,000.00 S/.4,000.00 S/.30,200.00
Punto de 
Información en 
Eventos S/.2,000.00 S/.2,400.00 S/.1,000.00 S/.1,200.00 S/.2,400.00 S/.3,500.00 S/.1,500.00
Talleres de 
Diagnóstico S/.1,600.00 S/.1,000.00 S/.800.00 S/.1,600.00 S/.2,500.00 S/.2,000.00
Publicidad 





y metodología de diagnóstico y entrevista con las empresas. Se revisará y presentará el 
cumplimiento de estas metas de forma mensual a través de un semáforo de seguimiento con el 
fin de tomar medidas correctivas y preventivas. 
 
 
 Indicadores de Evaluación del Plan de Medios 
 
Fidelización de Clientes 
Una vez generada una relación con nuestros clientes buscaremos mantener y desarrollar 
una relación con los mismos, basada en el diagnóstico y conocimiento de la empresa y sus 
necesidades estratégicas a partir de nuestros servicios, hasta el seguimiento técnico a la toma 
de decisiones a partir de la información generada y el acercamiento con el equipo de 
colaboradores de la empresa. 
 Aprovechando la ventaja competitiva desarrollada a partir de un primer servicio de 
investigación de mercado y la relación que se desarrolla a partir de la apertura de información 
del equipo de la empresa y el conocimiento de su mercado, se desarrolla a su vez un 
conocimiento estratégico valioso que también permite ofrecer un servicio de consultoría a 

















estratégicas de la empresa agregando un costo de cambio de proveedor de servicios importante, 
dado el diagnóstico inicialmente desarrollado a un costo conveniente, permitiendo mantener y 
desarrollar la relación con el cliente. 
 Con estas acciones, así como la invitación a nuestros distintos eventos de capacitación 
como talleres y conferencias, se permite desarrollar una comunidad de desarrollo empresarial 
donde nuestros clientes pueden además desarrollar relaciones entre ellos, así como permitir la 
identificación de nuevas necesidades estratégicas importantes en el seguimiento de nuestro 
equipo, después de recibir nuestro servicio de investigación de mercado a través de una cuota 
mensual. 
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VII. Plan de Operaciones 
 
 Objetivos Operativos 
  Objetivos operativos. 
Objetivos Detalle 
Flexibilidad  Dar un servicio flexible de acuerdo a la necesidad del cliente donde 
nosotros ofrecemos una variedad de soluciones para su negocio.  
Costos  • Mejorar los costos con ayuda de la tecnología que apunta 
actualmente a ser la solución del mercado para las PYMES.  
• Mantener los costos en su mínima expresión para poder mantener 
una política de precios asequible.  
Calidad  Entregar un servicio de calidad donde nuestros procesos son 
constantemente evaluados por un MOF2 interno que esta supervisado por 
profesionales capaces.  
 
 Metas Operativas 
• Desarrollo de procesos en el que se definan las actividades de los planners, consultores, 
ejecutivos de campo y administradores TI. 
• Establecer una política de tiempos de desarrollo y entrega de las investigaciones. 
 
2 El MOF se refiere al “Manual de Organización y Funciones”, el cual es un documento donde se describe la 





• Definir la ubicación de las instalaciones junto con los equipos necesarios. 
 
 Proceso del Servicio 
Para empezar, debemos resaltar que se brindarán tres servicios, uno ligado directamente a 
la investigación de mercados, otro a la consultoría de manera privada y un tercero donde se 
utilizará información que venderemos a través de nuestra plataforma virtual la cual será 
implementada a partir de nuestro tercer año en el mercado. Cabe destacar, que tal como se 
muestra más adelante en el plan financiero, la capacidad operativa de nuestra empresa irá 
creciendo en la medida que exista mayor demanda de nuestros servicios.  
El primer proceso se describe de la siguiente manera. 
 
7.3.1. Servicio de Investigación de Mercado  
Este proceso tendrá las siguientes etapas: 
 
 
 Proceso de Investigación de mercado 
. 
La primera provendrá por parte del prospecto, el cuál a través de nuestros aliados claves o 
directamente con nosotros contacte con el fin de que se cotice una investigación, luego de esto 
un planner se comunicará directamente con el solicitante, y se pasará a la segunda etapa del 


















el fin de brindar una propuesta que se adapte a su presupuesto y a la necesidad de información 
que requiere, una vez analizados estos factores el colaborador enviará una propuesta al 
prospecto el cuál la evaluará y nos dirá si está de acuerdo o no, de aprobar la propuesta se sigue 
con el proceso, de lo contrario se puede volver a evaluar el caso, si se reitera la negativa se 
vuelve a enviar otra propuesta, en caso esta sea rechazada se enviará una tercera que de no 
aprobarse generará que rechacemos al cliente debido a su negativa.  
Una vez aprobada la propuesta se procede a seguir con una serie de subprocesos que 
empiezan con el desarrollo de un plan de trabajo que deberán realizar en colaboración el 
consultor y el planner con el fin de cumplir con el plazo de un promedio aproximado a 30 días 
hábiles para hacer la entrega final, Luego de tener el cronograma listo esta información será 
brindada al resto del equipo de trabajo, el cual incluye a los ejecutivos de campo. 
Posteriormente el o los ejecutivos de campo se encargarán de la recolección, digitación y 
consolidación de los datos, cabe destacar que esta parte del proceso será supervisada por el 
planner, esto con el objetivo de evitar que la investigación se encuentre sesgada.  
 Posterior a esto se procede con la redacción del informe preliminar, esta labor será 
realizada por el consultor. Una vez culminado, se presentará al cliente para que este nos indique 
sus observaciones o en caso de no tenerlas lo valide. En caso de existir observaciones estas 
deberán ser subsanadas. 
 Finalmente se entregará el informe final el cual tendrá todas las observaciones anteriores 
levantadas. Aquí es donde se considera finalizado el servicio de investigación, luego a esto se 
dará un servicio posventa, el cual tiene como objetivo conseguir ventas sugestivas que pueden 






7.3.2. Servicio de consultoría. 
El segundo ingreso para nuestro negocio vendrá por parte de nuestros consultores quienes 
brindarán servicios a nuestros clientes que ya hayan finalizado su investigación y deseen tener 
un consultor que les de soporte para ejecutar las acciones recomendadas en el trabajo de 
investigación de mercados. Nuestros consultores tendrán que agendar sus horarios de visitas 
físicas (no más de 4 por mes) y virtuales para poder cumplir con este servicio que ayudara a 
una fidelización del cliente, que, a su vez, al ver el compromiso de nuestra empresa en ayudar 
a lograr sus objetivos nos podrá recomendar con otros clientes que necesiten un servicio de 
consultoría. 
Este servicio busca ser parte de una venta sugestiva por parte de nuestra principal fuente 





 Proceso de Consultoría 
 
El primer paso del proceso está relacionado a nuestro cliente, quién nos buscará al no tener 
las herramientas o los conocimientos necesarios para aprovechar al máximo la información que 
la investigación de mercados le arroje. Seguido a esto, un planner evaluará cuales son las 
necesidades y derivará el caso a un consultor, luego, el consultor diseñará un plan de trabajo en 
el cual se detallarán los recursos necesarios y el tiempo que demorará el servicio. 




los cuales serán en promedio s/. 600,00 por mes. Siguiendo con el proceso, el consultor 
empezará a implementar el plan junto con la empresa que nos contrate, este puede extenderse 
a una cantidad mayor de tiempo del que se presentó inicialmente si es que el cliente lo requiere. 
Finalmente, se brindarán servicios posventa para realizar algunos ajustes necesarios al plan que 
ya estará en marcha. 
 
7.3.3.  Servicio de información online “datapyme” 
La tercera fuente de ingreso, la cual se pondrá en acción a partir de nuestro tercer año de 
operaciones será “DataPyme”, esta consiste en un servicio que ofrecerá información relevante 
que hayamos obtenido de las investigaciones de mercado realizadas para nuestros clientes, con 
la condición de que estas tengan una antigüedad de 24 meses posteriores a la fecha de entrega, 
este plazo es el que hemos determinado como fecha límite en la cual se mantendrá la 
confidencialidad total de los datos obtenidos, sin embargo, la información que brindaremos 
serán únicamente cuadros o estadísticas útiles que no expondrán o divulgarán información 
confidencial de nuestros clientes. 
DATAPYME, quien será la plataforma para el emprendedor, con un costo bajo de 0.30 
céntimos un (01) crédito, teniendo en la plataforma informes con costos mínimos de 45 créditos 
a más y si solo deseamos datos de mercado en un costo mínimo de 10 créditos a más.  Esta 
plataforma será operada por nuestro propio Tic manager y supervisado por la Gerencia 
Comercial, para dar comienzo a esta plataforma necesitaremos las siguientes características. 








 Proceso de Datapyme 
 
En cuanto a la parte del seguimiento posventa, este se realizará vía mailing, esto con el 
objetivo de mantener un contacto remoto con quienes han requerido el servicio y ofrecerles 
servicios adicionales de investigación como parte de la venta sugestiva, esto nos permitirá tener 
un ingreso extra y, además, tener la posibilidad de llegar a potenciales clientes pequeños que 
no se atreven a cotizar una investigación. 
 
Tecnología necesaria para la plataforma:  
Para la plataforma DataPyme utilizaremos un sistema en la nube donde podremos gestionar 
todos los procesos desarrollados por el sistema, para ello tendremos un hosting de AWS con el 
cual podremos tener una capacidad operativa en la web, adicionalmente, se contratarán los 
servicios de AWS Ec2 en donde podremos alojar los datos necesarios y gestionar el 
funcionamiento del sistema teniendo una base de datos optimizada. 
Para un mayor entendimiento de lo que vamos a crear mostrare la imagen de la plataforma 










 Plataforma de Arellano Marketing 
 
Como sustento para entrar a este mercado Online tenemos a MERKADAT (Plataforma de 
Arellano) que cobra por sus informes pasados un costo de 0.60 céntimos el crédito. 
 
 Ubicación y Recursos de Trabajo 
La ubicación que hemos elegido para establecer nuestra sede será en el distrito de 
Miraflores, con dirección en Av. Alfredo Benavides 250 Of. 140 y 141, a consecuencia de 
nuestra intención de destinar la mayor parte de nuestros recursos económicos a nuestra 
promoción y desarrollo, alquilaremos una oficina de 47m2 dentro de un edificio empresarial, 
coexistiremos con otras empresas en condiciones similares, será un alquiler justo de unos 1,300 
Soles al mes. Se trata de un alquiler necesario, sobre todo dada la ubicación de nuestra oficina, 
que responde únicamente a nuestras necesidades más inmediatas, es decir, nuestra intención es 
situarnos en dicho espacio como máximo por un periodo de tres ejercicios hasta que 




disponer de una holgura económica que nos posibilite destinar parte de nuestros ingresos al 
arrendamiento de un espacio mayor y que permita dar cabida a un plantilla más numerosa.  
La elección del distrito de Miraflores, se debe a que por la experiencia que tenemos los 
integrantes de nuestro equipo profesional en lo que se refiere al mundo de la consultoría para 
Pymes y demás negocios relacionados, se puede tener mucha más posibilidad de que nuestra 
marca se haga conocida por estar rodeados de muchas empresas consultoras alrededor nuestro 
y cruzando la calle, que han convertido esta ubicación en un importante núcleo de negocios en 
la ciudad muy bien comunicado y fácilmente accesible.   
 
 
 Plano ubicación oficina en Miraflores 
   
Como podemos observar en la imagen, en relación a la comunicación mediante transporte 
público, en nuestras inmediaciones se encuentran multitud de enlaces con las línea permitidas 
en Miraflores, todos estos enlaces nos encontramos comunicados prácticamente con el resto de 
toda la ciudad, además del enlace con el cercanías de las Tiendas por departamento, bancos, 
Ministerios, puntos de recreación, seguridad y más, que nos relaciona de manera todavía más 
inmediata con muchos empresarios que llegan al distrito por su atractivo del lugar generando 




 En relación a cómo estamos comunicados para acceder o desplazarnos por distritos claves 
con un alto poder de comunicación empresarial tenemos a San Isidro, Barranco y Surquillo que 
tienen edificios y casonas empresariales con mucho potencial, que aportan el crecimiento 
comercial del negocio.  
Está ubicación cerca de la competencia, consideramos que en cierto modo nos sirve como 
herramienta de promoción y nos facilita el reconocimiento. En una primera impresión puede 
parecer pretencioso el establecer una compañía sin ninguna antigüedad en el centro empresarial 
como Miraflores, rodeada de otras sociedades reconocidas en el sector y con un peso 
importante, sin embargo, el posicionarnos a su lado nos permite tener una mayor visibilidad 
frente al resto de compañías para el potencial cliente e, indirectamente aprovechamos el reflejo 
de la imagen de calidad y profesionalidad que evoca la localización escogida y, el prestigio del 
resto de compañías que allí se ubican en beneficio propio motivando que los potenciales clientes 
identifiquen en nuestra sociedad esas características como rasgos propios.  
Las personas tenemos tendencia a la asociación (por ejemplo: precio elevado es igual a alta 
calidad) y por nuestra experiencia sabemos que en Miraflores la ubicación que se elija define, 
para el cliente, en un alto grado a la empresa.  
Además, en consonancia con nuestro interés en darnos a conocer y establecer redes de 
contactos estratégicos en nuestro sector, también puede resultarnos ventajoso localizarnos cerca 
de las compañías que por ejemplo se encarguen de la organización de eventos para startups, es 
decir, situándonos en la ubicación escogida es mucho más sencillo que nos hagamos partícipes 
de manera pasiva de un flujo de información que puede resultar muy relevante para el 
desempeño de nuestra actividad.  
Es por estos motivos por los que bajo nuestro punto de vista resulta interesante y compensa 
realizar una inversión un poco más elevada, en cuanto a la relación calidad-precio, en una 




 Tiempos de Servicio 
Nuestros tiempos de servicio tendrán la siguiente estructura de tiempos: 
 Tiempos de servicio 
 
Nombre de la tarea 
 





Paso 1 – Contacto Inicial 20/02/2019 21/02/2019 1 
Paso 2 - Análisis situación cliente 22/02/2019 23/02/2019 1 
Paso 3 - Desarrollo plan investigación de 
mercado  
24/02/2019 25/02/2019 1 
Paso 4 - Organizar recursos para desarrollo del 
plan  
26/02/2019 27/02/2019 1 
Paso 5 - Diseñar Herramientas cualitativas y 
cuantificas de Investigación  
28/02/2019 02/03/2019 2 
Paso 6 - Transmitir uso de herramientas al 
equipo investigador  
03/03/2019 04/03/2019 1 
Paso 7 - Recolectar y supervisar datos de campo  05/03/2019 12/03/2019 7 
Paso 8 - Procesar los datos de campo  13/03/2019 16/03/2019 3 
Paso 9 - Desarrollar el informe preliminar del 
estudio 
17/03/2019 24/03/2019 7 
Paso 10 - Validar el informe preliminar del 
estudio 
25/03/2019 27/03/2019 2 
Paso 11 - Levantar observaciones al informe 
preliminar y desarrollar el informe final 
28/03/2019 02/04/2019 5 
Paso 12 - Presentar el informe final del estudio  03/04/2019 04/04/2019 1 
Paso 13 - Seguimiento a uso de la información 
entregada al cliente para su optimo uso 









Para poder iniciar nuestras operaciones tenemos los siguientes requerimientos según el 
área: 
  Requerimiento básico del área de recursos humanos 
Recursos humanos Equipos 
Activos necesarios 02 computadoras, 02 escritorios, 02 sillas. 
Mantenimiento Mantenimiento de equipos 1 ves al año 
Usuario Personal de RRHH 
. 
 Requerimiento básico para el área de PLANNER 
Planner Equipos 
Activos necesarios 03 computadora, 03 escritorios, 02 sillas. 
Mantenimiento Mantenimiento de equipos 1 ves al año 
Usuario Personal de PLANNER 
. 
 Requerimiento básico para el área de consultoría 
Consultoría Equipos 
Activos necesarios 02 computadoras, 02 escritorios, 04 sillas 
Mantenimiento Mantenimiento de equipos 1 ves al año 






 Requerimiento básico para el área de gerencia de administración 
Gerencia de administración Equipos 
Activos necesarios 02 computadoras, 02 escritorio, 04 sillas, 01 
mesa de reuniones 
Mantenimiento Mantenimiento de equipos 1 ves al año 
Usuario Gerencia Administrativa 
 
 Gestión de Calidad 
La calidad de nuestros servicios de investigación será de evaluación constante basado en 
la supervisión de nuestros líderes en base a nuestro MOF3 interno. Los planners serán las 
personas que se encargarán de evaluar a los ejecutivos de campo de manera constante con el 
fin de no tener sesgos en la recolección de los datos, a su vez los planners serán evaluados por 
los consultores.  
 
 Tareas Tercerizadas  
Nuestra empresa de Consultoría, además de tener su propio personal tendrá servicios 
externos como la limpieza y el servicio contable. 
• Empresa de limpieza de oficina que vendrá 1 vez por semana. 
• Empresa de Servicio Contable que vendrán a oficina 2 veces por mes. 
 
3 El MOF se refiere al “Manual de Organización y Funciones”, el cual es un documento donde se describe la 




VIII. Plan de Recursos Humanos   
Conociendo la vital importancia de la adecuada gestión de talento humano para el 
desarrollo y sostenibilidad de una empresa, Solupyme planificará y organizará una adecuada 
prestación de servicios de nuestros colaboradores, por lo que se debe contar con un adecuado 
equipo de trabajo y este debe ser multidisciplinario y con capacidades complementarias.    
 Brindaremos un buen clima laboral como buenas condiciones laborales y esta forma 
trataremos de motivar al personal, incentivando la participación, trabajo en equipo e 
innovación.  
 La adecuada gestión del Capital Humano identifica, desarrolla y potencia el talento de los 
colaboradores de nuestra organización, mismo talento que aporte valor a la empresa, y de esta 
forma se permita cumplir con los objetivos empresariales planteados.   
 






 Organigrama de la empresa 
 
 Perfil de Puestos: 
A continuación, se proceden a detallar los requisitos mínimos, tales como estudios, 











 Perfil del Gerente General  
Puesto Gerente General 
 
Descripción 
Responsable de la dirección de la empresa, estará a cargo de la 
administración del negocio y del personal; responsable de la 
fijación de los objetivos Organizacionales que marcan el rumbo y 
el trabajo a corto, mediano y largo plazo. 
Formación Académica Estudios en Administración, marketing o carrera afines. 
Grado Académico Licenciado en Administración y/o Marketing o afines, 
Preferentemente con Maestría en Finanzas, Administración de 
Empresas o a fines.  
 
Experiencia 
Previa De 5 a 8 años de experiencia en el cargo o en posiciones 
similares (Gerente de 5 años u 8 años Gerente Comercial) 
relacionadas al mercado Pyme. 
 
Competencias 
Visión de Negocios  
∙Orientación a Resultados 
 ∙Planificación estratégica  
∙Liderazgo  
∙Negociación 
∙Comunicación efectiva a todo nivel. 
 
Funciones 
Definir a dónde se va a dirigir la empresa en un corto, medio y 
largo plazo. 
Fijación de una serie de objetivos que marcan el rumbo y el 
trabajo de la organización, organizar los recursos de la entidad 
Crear una estructura organizacional en función de la 
competencia, del mercado, de los agentes externo para ser más 
competitivos y ganar más cuota de mercado 







  Perfil del consultor de Mercado 
Puesto Consultor de Mercado 
 
Descripción 
Responsable de formular estrategias de mercadeo para ayudar a sus 
clientes en el lanzamiento efectivo y eficiente de productos, marcas o 
servicios. Otra responsabilidad importante es participar en los estudios 
de mercado y del consumidor para crear los resultados estratégicos más 
favorables mientras se logran satisfacer las necesidades del consumidor. 
Formación Académica Estudios en Administración, marketing o carrera afines. 
Grado Académico Licenciado en Administración y/o Marketing o afines, Preferentemente 
con Maestría en Finanzas, Administración de Empresas o a fines.  
Experiencia Previa De 5 a 8 años de experiencia en el cargo o en posiciones 
similares. 
Competencias ∙ Orientación a Resultados 
∙ Planificación estratégica  
∙ Liderazgo  
∙ Negociación 
∙ Manejo de Equipo de Trabajo 
∙ Comunicación efectiva a todo nivel. 
∙ Habilidades Blandas desarrolladas. 
Funciones ∙ Elabora los instrumentos de Investigación. 
∙ Elaboración del informe final al cliente. 
∙ Presentación del informe final al cliente. 
∙ Hacer las modificaciones al informe final. 
∙ Ejecuta labore gerenciales. 















Es el responsable y se involucra activamente en la definición de 
metodologías e instrumentos creativos de investigación de 


















∙ Orientación a Resultados  
∙ Liderazgo  
∙ Comunicación efectiva 




∙ Organizar los recursos de la investigación de acuerdo con el    
plan del proyecto. 
∙ Apoya y asiste al consultor de mercado 
∙ Capacita a los encuestadores.  
∙ Supervisa que se cumpla todo el plan de proyecto. 
∙ Seguimiento del plan de Proyecto con el Cliente.  
∙ Garantiza la veracidad de la información recogida y esta  













Ejecutivo de Campo 
 
Descripción 
Responsable de llevar a cabo la entrevista, mejor dicho, aplica o 
efectúa los cuestionarios; ejecuta las preguntas, las escucha y registrar 
las respuestas de los entrevistados, de acuerdo con los procedimientos 
planteados; de él depende en gran medida que la información 
recogida sea veras, confiable, completa y de alta calidad. 
Formación Académica Estudios en Administración, marketing o carrera afines. 
Grado Académico Con preferencia egresado en Administración y/o Marketing y a fines. 
Experiencia Previa de 1 años de experiencia en el cargo o en posiciones similares. 
(opcional) 
Competencias ∙ Compromiso laboral.  
∙ Orientado a resultados. 
∙ Comunicación efectiva. 





∙ Realiza las encuestas. 
∙Apoya al cumplimiento de los objetivos de la empresa.  
∙ Recoge la información de campo. 
∙ Recluta a los potenciales encuestados. 
∙ Aplicar el cuestionario en forma completa y veraz. 
∙ Velar por la integridad del material recibido para realizar el 
trabajo. 
∙ Llevar siempre consigo, durante el trabajo de campo, los 









 Procesos de Reclutamiento, Selección y Contratación de Personal 
8.3.1. Reclutamiento  
 Solupyme tendrá como política reclutar mano de obra calificada y especialmente del 
Distrito de Lima para promover el desarrollo de empleo; el Gerente General será la persona 
encargada y responsable de este proceso, el cual será realizado en la ciudad de Lima y Distrito 
aledaños, las convocatorias serán realizadas través de medios virtuales.   
 
8.3.2. Selección  
Iniciará con la entrevista personal realizada directamente por el gerente general, seguido 
de un periodo de exámenes; después de este proceso y según el desempeño del postulante el 
gerente tomará la decisión. Se tomará en  
consideración las ganas por aprender, la responsabilidad, trabajar y el entusiasmo de 
superación del postulante al puesto.  
 
8.3.3.  Contratación  
Se concretará por medio de contratos personales, entre la empresa y el trabajador. El tiempo 
del contrato será entre 6 meses y 1 año, pudiendo ser renovable o no. En caso de renuncia esta 
debe ser presentada por escrito por el colaborador y como mínimo con 15 días de anticipación.  
 
8.3.4. Inducción, capacitación y evaluación del personal  
 Inducción   
El gerente general realizará la presentación del nuevo personal a los que actualmente 




nuevo colaborador, gestionará una adecuada y oportuna inducción con la finalidad de conseguir 
una excelente integración entre el personal y la organización. La política de integración es 
factible ya que una presentación facilitara una buena relación inicial entre los colaboradores.    
  
Capacitación y Entrenamiento  
 Será política de Solupyme realizar anualmente dos capacitaciones exclusivamente en 
relación con las investigaciones de mercado y las nuevas tendencias del mercado. Solupyme 
tendrá como política principal: "Mantener el Alma de la Calidad”, para lo cual se realizará 
anualmente un evento de confraternización, en donde se reforzarán los principios y los valores 
de la política empresarial.      
 
Evaluación  
Sera un proceso continuo y permanente en el tiempo, que tiene como objetivo principal 
medir el desempeño del colaborador de la organización en las competencias y desempeños 
esperados y propios de su puesto de trabajo.   
El primer paso que Solupyme realizará es una Evaluación de Desempeño, es decidir, para 
cada puesto de trabajo, qué competencias y funciones se quieren incluir en el cargo y qué grado 
de exigencia se va a requerir en cada una de ellas.    
En general para cada puesto de trabajo se tendrá 2 tipos de competencias:   
● Competencias Generales: Son aquellas no relacionadas directamente con el puesto de 
trabajo. Son competencias dirigidas a fomentar la cultura y valores de la organización. 
Solupyme estar interesado de fomentar el Trabajo en Equipo, Honestidad, Compromiso 




● Competencias Específicas: Son aquellas necesarias y exclusivas para el puesto de 
trabajo. Pueden cambiar según y para cada puesto de trabajo o requerir un grado de 
exigencia diferente. Según ello Solupyme en el puesto planner requiere la competencia 
“comunicación con el público” en un nivel mayor que para el puesto investigador.  
  
El segundo paso Solupyme decidirá para cada puesto de trabajo que metodología vamos a 
aplicar: 90, 180, 270 o 360. La siguiente gráfica muestra la relación entre el número de grados 
y el rol del evaluador:   
90º si solo le evaluará su superior inmediato.  
180º si además le evaluarán sus compañeros de línea.  
270º si además le evaluarán sus subordinados.  
360º si además de todos los anteriores lo evaluarán sus clientes.  
 
 
 Diagrama 360 




Como se entiende la evaluación de 360º es la más completa y real que podemos hacer al 
puesto que es la que nos da una visión más completa y genuino sobre una persona, pero también 
es la más complicada técnicamente de concretar.  
Un colaborador será evaluado por el método 360º , se debe requerir de al menos 8 encuestas 
(autoevaluación, 1 jefe, 2 colegas, 2 subordinados, 2 clientes externos). Una vez que ya hemos 
decidido las competencias, desempeño y métodos aplicados a cada puesto de trabajo requerimos 
crear los modelos de encuesta para cada puesto y entregarlos a los evaluadores para su concretar 
la acción.  
 Por último, una vez las encuestas han sido realizadas se procederá a su recopilación y 
análisis de resultados, tanto globales como individuales por cada persona, para los que se 
realizará al menos una entrevista personal para informar y comunicar el informe de resultados 
obtenido con cada persona evaluado.   
 
 Motivación y Desarrollo del Personal  
8.4.1.  Motivación   
Un ambiente de trabajo agradable, solidario, acogedor y motivador es un pilar importante 
en la salud de nuestra organización. En Solupyme lo sabemos y, por eso, retaremos e 
incentivaremos a nuestros trabajadores a introducir una dosis de bienestar en su vida cotidiana.  
 
8.4.2. Bienestar es movimiento  
 En Solupyme motivaremos a nuestros trabajadores a levantarse de sus oficinas y moverse 
fuera de su área. Trataremos de que incluir un gimnasio equipado que se puede usarse fuera del 




 La actividad física es divertida y entretenida, permite la integración y confraternidad entre 
los equipos de trabajo y, además, crea disciplina.  
Bienestar es descansar. Daremos diversos beneficios a nuestros colaboradores para motivar 
e impulsar una vida sana y equilibrada:  
 Bienestar es contar con un ambiente de trabajo adecuado y agradable, contaremos con una 
Política de Respeto Mutuo que indica cómo esperamos que los colaboradores se traten entre sí 
y convivan diariamente con quienes interactúan, endureciendo así la Política de Derechos en el 
Lugar de Trabajo. Solupyme considera la valoración de la diversidad y la inclusión de los 
colaboradores, motivadores así la creación de un entorno libre de discriminación y cualquier 
acoso posible dentro de nuestra organización.  Solupyme se preocupa por el bienestar de sus 
empleados, generando principios, valores y confraternidad.  
 
8.4.3.   Desarrollo personal  
 Solupyme logrará el desarrollo personal de sus colaboradores a través de factores 
relevantes por ejemplo la motivación, objetivos colectivos como personales, metas, entusiasmo, 
el desempeño, la autoestima personal, el trabajo en equipo etc. Nuestra empresa cree que una 
persona motivada logra ser productiva, eficiente, exitosa y los más importante el compromiso 
con lo que hace en su alrededor su trabajo y vida personal.   
 Nosotros definimos que el desarrollo personal, es una experiencia de interacción 
individual y grupal a través de la cual los actores que participan desarrollan, optimizan y 
potencias sus habilidades y destrezas para la comunicación directa y abierta, las relaciones 
interpersonales y la toma de decisiones, permitiendo así conocer un poco más uno y de sus 




 Algo que es de suma relevancia es el autoconocimiento y autocontrol ya que cuando una 
persona se siente tranquila consigo mismo, probable que también lo esté en su entorno laboral 
y como personal. El colaborador debe gozar de salud y de equilibrio, para poder rendir de forma 
más eficiente y productiva.   
  
 Remuneraciones y Compensaciones  
 El sistema de compensación e incentivos de Solupyme tendrá como finalidad atraer a 
potenciales colaboradores y retener a los mejores , así como sostener el clima laboral de forma 
adecuada con el fin de mantener una organización competitiva, exitosa y flexible para 
evolucionar de acuerdo a los objetivos estratégicos, incrementando el potencial de la 
organización a través de: observar y potencializar las diferencias individuales;  reforzar y 
motivar el aprendizaje de conductas deseadas; promover el máximo desarrollo de potenciales 
y desempeños; favorecer a quien producen los mejores resultados; hacer de Solupyme un lugar 
interesante y atractivo. Dentro de este proceso se tomará en cuenta:    
 La remuneración durante el primer año será de la siguiente forma:  
• Gerente General   : S/ 1,000.00 Soles + Porcentaje ( 8% )  
• Consultor de mercado : S/ 1,000.00 Soles + Porcentaje ( 4% )  
• Planner 1                     : S/ 1,000.00 Soles + Porcentaje ( 3% )  
• Planner 2                      : S/ 1,000.00 Soles + Porcentaje ( 1% )  
• Ejecutivo de Campo  :     Porcentaje ( 20 % )  





 Cabe destacar que los porcentajes que se muestran en la lista anterior corresponden a las 
comisiones que recibirán nuestros colaboradores como parte variable su salario. Estos 
porcentajes serán calculados en base a las utilidades del proyecto. 
Dado el inicio de nuestra empresa, Solupyme no asumirá fuertes gastos por concepto de 
remuneración (no obstante, si acordes al mercado), pero como la empresa vaya desarrollándose 
y creciendo económicamente también las remuneraciones serán más atractivas y esta 
conseguiremos retener a los colaboradores con alto potencial y buen desempeño.   
  
  Cultura Organizacional  
Dentro de la organización se fomentará una cultura organizacional orientada hacia el 
aprendizaje continuo, así los colaboradores desarrollan capacidades para aprender, cambiar y 
evolucionar continuamente con el fin de adaptarnos a los cambios del entorno cada día más 
globalizado.  
  
 Objetivos del Área de Recursos Humanos.  
Solupyme tendrá como meta  para el área de recursos humanos: lograr la consolidación en 
el mercado como una organización interesante y  atractiva, con el fin  de reclutar y retener  los 
mejores talentos , observar y resaltar las características personales de cada colaborador , 
gestionando y optimizar el talento , colocándolos en actividades relevantes y acorde a sus 
características para un mejor desempeño individual, Lograr un alto desempeño  del personal, el 
cual será evaluado continuamente  con indicadores de gestión los que servirán como base para 
promociones, premios y ascensos.  lograr el crecimiento de las personas con iniciativa y 
proactivas, orientación al logro y trabajo en equipo; incentivar y motivar la búsqueda constante 




y ejecución de diferentes programas de capacitación; promover e incentivar el esfuerzo personal 




IX. Plan Financiero 
 
En este capítulo desarrollaremos el análisis de la información contable-financiero del Plan 
de Negocios con el fin de determinar la viabilidad económica de la empresa en un periodo 
proyectado de cinco años. 
Para la proyección de los estados financieros de la empresa, consideramos lo siguiente: 
• Se ha asumido una proyección de 5 años del negocio para el análisis contable y 
financiero. 
• La inversión del proyecto se realizará en moneda nacional (Nuevos Soles). 
• La inversión inicial del capital de trabajo es el 33% del ingreso proyectado del primer 
año. 
• Se considera una inversión de S/.174,100.00, cuya estructura de financiamiento es de 
50% (S/. 87,050.00) aporte de accionistas (Aporte propio) y 50% (S/. S/. 87,050.00) 
aporte de financiamiento bancario. 
• Para el financiamiento bancario de S/. S/. 87,050.00 la tasa de interés anual bancaria 
(TEA) es el 25%, la cual corresponde a la tasa promedio de cajas rurales para pymes 
por créditos a 5 años según la SBS, para un periodo de 5 años a cuota constante de S/. 
32,369.26 anual o a cuota constante de S/. 2,697.44 mensual. 
• El impuesto general a las ventas (IGV) es el 18%. 
• El impuesto a la renta anual en el Régimen MYPE Tributario es el 10% si la renta neta 
anual es de hasta 15 UIT y es el 29.5% por el exceso de más de 15 UIT. 
• Para el análisis de sensibilidad se consideró que en el escenario optimista los ingresos 
incrementen en un 5% mayor a lo esperado, esto se puede deber a distintas situaciones, 




podamos cumplir con una mayor cuota de nuestra capacidad instalada, además también 
se contempló la posibilidad de que se presente una mayor demanda por estudios de un 
mayor precio, incrementando nuestros márgenes en ingresos, con el fin de castigar el 
escenario optimista y que se dé a notar su viabilidad el supuesto contempla que los 
gastos no se reduzcan, si no, se mantengan en los niveles normales esperados. Por otro 
lado en el escenario pesimista se ha castigado bastante el flujo, reduciendo en un 5% 
los ingresos esperados, esto debido a la posibilidad de que no tengamos los niveles de 
aceptación esperados o que se cancelen algunos contratos que teníamos esperados, en 
esa misma línea, el supuesto considera que en este escenario los gastos se incrementen 
en un 5% debido a errores operativos o a malas compras, también se contempla una 
posible subida en las tasas tributarios o que los créditos bancarios tengan intereses 
mayores a los esperados. Estos argumentos se basan en la literatura que habla respecto 
a los análisis financieros como el de (Zutter, 2016). 
 
 Inversión y Fuente de Financiamiento 
 La tabla 30, muestra la inversión total en el año cero para iniciar con el negocio es de 
S/. 174,100.00. El activo fijo en el año cero de S/. 35,000.00 se obtiene de las maquinarias y 
muebles de la empresa. Los gastos preoperativos de S/. 35,000.00 vienen a ser la constitución 
y licencia de la empresa, además del acondicionamiento de las oficinas, pólizas de seguro, 
gastos por servicios profesionales, etc. Se considera el capital de trabajo necesario a corto plazo 
para el funcionamiento de la empresa. Con el capital de trabajo de S/. 104,100.00 se podrá 
iniciar las operaciones de la empresa para solventar los gastos durante los primeros cuatro 
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El financiamiento del negocio equivalente a S/.174,100.00, se considera el 50% (S/. S/. 
87,050.00) como aporte propio de los accionistas y el 50% (S/. S/. 87,050.00) como 
financiamiento bancario, el cual se muestra en la tabla 29.  
 Inversión propia y bancaria: 
Inversiones Monto Financiamiento Aporte propio 
Activo fijo         35,000.00            17,500.00            17,500.00  
Gastos preoperativos         35,000.00            17,500.00            17,500.00  
Capital de trabajo       104,100.00            52,050.00            52,050.00  
Total       174,100.00            87,050.00            87,050.00  
% 100% 50% 50% 
 
El costo de oportunidad del accionista (COK) es obtenida con esta fórmula: 
 
 Formula COK 
 






 Formula Riesgo País 
 
Los valores de la Tasa libre de riesgo, Prima de riesgo país, Rentabilidad del mercado y 
Riesgo país son obtenidos del BCR y el Beta es obtenido de la tabla de damodaran. Ver el 
siguiente enlace para la tabla de Damodaran:  
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 
Estos datos se muestran en la tabla 30, obteniéndose como resultado el valor del COK igual 
a 16.5% 
 
 Datos para el cálculo del COK: 
COK - CAPM 
Tasa libre de riesgo 2.49% 
Prima de riesgo de mercado 12.48% 
Beta 1.01 




La cuota anual de financiamiento bancario durante el plazo de 5 años asciende a S/. 
30,344.55 cada año equivalente a un pago mensual fijo de S/. 2,528.71, siendo el interés total 
durante los 5 años de S/. 74,796.29. El escudo fiscal total del interés durante los 5 años es S/. 
22,064.91 que representa el 29.5% del total del interés. (ver tabla 33). 





 Financiamiento bancario: 
CRONOGRAMA 
FINANCIAMIENTO       
Financiamiento 
         
87,050.00        
TEA 25%       
Plazo (años) 5       
Cuota S/32,369.26       
Costos  0 1 2 3 4 5 Total 
Financiamiento 
          
87,050.00  
          
          
87,050.00  
Saldo inicial 
          
87,050.00  
            
87,050.00  
            
76,443.24  
       
63,184.79  
       
46,611.73  
       
25,895.41  
          
87,050.00  
Cuota   
            
32,369.26  
            
32,369.26  
       
32,369.26  
       
32,369.26  
       
32,369.26  
        
161,846.29  
Interés   
            
21,762.50  
            
19,110.81  
       
15,796.20  
       
11,652.93  
         
6,473.85  
          
74,796.29  
Capital   
            
10,606.76  
            
13,258.45  
       
16,573.06  
       
20,716.33  
       
25,895.41  
          
87,050.00  
Saldo final 
          
87,050.00  
            
76,443.24  
            
63,184.79  
       
46,611.73  
       
25,895.41  
                
0.00  
                   
0.00  
Escudo fiscal   
              
6,419.94  
              
5,637.69  
         
4,659.88  
         
3,437.62  
         
1,909.79  
          
22,064.91  
    
 Gastos Fijos y Variables 
La tabla 33 muestra los gastos fijos y gastos variables, son llamados también costos fijos y 
costos variables para una proyección de 5 años.  
Entre los costos fijos tenemos: 
Alquiler de oficina, salario del Gerente General, consultor 1, salario del planner 1 y 2, 
servicios básicos (agua, luz, internet), publicidad, relaciones públicas, servicio de limpieza y 







Entre los costos variables tenemos: 
Comisión del Gerente General, comisión del consultor 1, comisión del planner 1 y 2, 
material de oficina, viáticos y salario de los investigadores. 
 
La tabla 34, para el año 1 el costo total es de S/. 309,935.00, para el año 2 el costo total es 
de S/. 449,858.80, para el año 3 el costo total es de S/. 582,586.24, para el año 4 el costo total 
es de S/. 795,380.91, para el año 5 el costo total es de S/. 891,021.06. 
 
 Costos fijos y costos variables totales: 
Costos 1 2 3 4 5 Total 
Fijos 
                  
169,400.00  
                  
206,200.00  
                  
254,200.00  
                  
286,100.00  
                  
291,300.00  
                    
1,207,200.00  
Variables 
                  
140,535.00  
                  
243,658.80  
                  
328,386.24  
                  
509,280.91  
                  
599,721.06  
                    
1,821,582.01  
Total 
                  
309,935.00  
                  
449,858.80  
                  
582,586.24  
                  
795,380.91  
                  
891,021.06  
                    
3,028,782.01  
 
En el anexo 01, se muestra los detalles de los costos fijos y costos variables mensualmente 
para una proyección a 5 años. 
La tabla 35, muestra el costo total por año, que se obtiene de los costos fijos y los costos 
variables. Estos costos se obtienen de los cuadros del anexo 01 que estan por categoria; es decir, 
Mano de Obra Directa (MOD), Mano de Obra Indirecta (MID), Costo Indirecto de Fabricaciòn 
(CIF), Gastos Administrativos (GA), Gastos de Ventas (GV) y la Depreciaciòn como costo fijo 







 Costos fijos y costos variables, por categoría: 
Costos  1 2 3 4 5 Total 
MOD 
        
130,368.00  
        
194,509.20  
        
261,647.76  
        
387,146.15  
        
436,199.82  
         
1,409,870.93  
MOI 
          
62,460.00  
        
106,098.00  
        
147,902.40  
        
205,886.04  
        
236,828.44  
            
759,174.88  
CIF 
            
6,000.00  
          
24,000.00  
          
24,000.00  
          
24,000.00  
          
24,000.00  
            
102,000.00  
GA 
          
70,523.00  
          
69,922.40  
          
82,215.12  
          
88,194.30  
          
90,621.42  
            
401,476.24  
GV 
          
35,084.00  
          
49,829.20  
          
61,320.96  
          
84,654.42  
          
97,871.38  
            
328,759.95  
Depreciación 
            
5,500.00  
            
5,500.00  
            
5,500.00  
            
5,500.00  
            
5,500.00  
              
27,500.00  
Total 
        
309,935.00  
        
449,858.80  
        
582,586.24  
        
795,380.91  
        
891,021.06  
         
3,028,782.01  
 
Es importante señalar que el incremento en la MOD se debe a una mayor cantidad de 
personal contratado para satisfacer la necesidad proveniente de una mayor demanda de estudios.  
 
 Capital de Trabajo 
Se considera un capital de trabajo necesario igual al 33% del ingreso del primer año para 
el aprovisionamiento de los costos que genera la operación durante los 4 primeros meses. 
La tabla 36, muestra el capital de trabajo requerido para el año cero es de S/. 104,100.00. 




Capital de trabajo Tasa 0 1 2 3 4 5 TOTAL
Ingresos 312,300.00    492,240.00    679,512.00    969,910.20        1,147,398.21   3,601,360.41    
Kw necesario 33% 104,100.00    164,080.00    226,504.00    323,303.40        382,466.07       
Inversion en Kw 104,100.00    





9.3.1. Flujo De Caja Proyectado A 5 Años 
Para la proyección del flujo de caja a 5 años, se tiene en cuenta los cuadros de ingreso del 
Estudio A, Estudio B, Estudio C, Consultoría y créditos online, como se muestra en los 
siguientes cuadros de Ingreso: 
En los cuadros de Ingreso se muestra el ingreso anual incluido IGV para una proyección a 
5 años, considerando un crecimiento anual en el precio del 5%. 
 




En la tabla 36 para el año 1, los ingresos mensuales se obtienen de los estudios A, B, C y 
consultoría, siendo los precios unitarios (PU) de S/. 6,800.00 para el estudio A, S/. 3,800.00 
para el estudio B, S/. 1,500.00 para el estudio C y S/. 600.00 para la consultoría. Se considera 
Tipos de servicios PU Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Estudios A 6,800.00    1
6,800.00         6,800.00        6,800.00        6,800.00        6,800.00        6,800.00        
Estudios B 3,800.00    2
7,600.00         7,600.00        7,600.00        7,600.00        7,600.00        7,600.00        
Estudios C 1,500.00    3
4,500.00         4,500.00        4,500.00        4,500.00        4,500.00        4,500.00        
Consultoría 600.00       4
2,400.00        2,400.00        2,400.00        2,400.00        
Total
18,900.00       18,900.00      21,300.00      21,300.00      21,300.00      21,300.00      
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
13,600.00       6,800.00          6,800.00        6,800.00        13,600.00       13,600.00       102,000.00         
15,200.00       7,600.00          7,600.00        7,600.00        15,200.00       15,200.00       114,000.00         
9,000.00         4,500.00          4,500.00        4,500.00        9,000.00         9,000.00         67,500.00           
2,400.00         4,800.00          2,400.00        2,400.00        2,400.00         4,800.00         28,800.00           




que las cantidades de estudios realizados por el estudio A es 1, por el estudio B es 2, por el 
estudio C es 3 y para la consultoría es 4, obteniéndose un ingreso anual total incluido IGV que 
asciende a S/. 312,300.00. 




En la tabla 37 para el año 2, los ingresos mensuales se obtienen también de los estudios A, 
B, C y consultoría, considerando un crecimiento anual del 5% en los precios de los estudios, 
los precios unitarios (PU) serian de S/. 7,140.00 para el estudio A, S/. 3,990.00 para el estudio 
B, S/. 1,575.00 para el estudio C y S/. 630.00 para la consultoría. Se considera que las cantidades 
de estudios realizados por el estudio A es 1, por el estudio B es 3, por el estudio C es 5 y para 




Tipos de servicios PU Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Estudios A 7,140.00    1
14,280.00       7,140.00        7,140.00        7,140.00        7,140.00        7,140.00        
Estudios B 3,990.00    3
23,940.00       11,970.00      11,970.00      11,970.00      11,970.00      11,970.00      
Estudios C 1,575.00    5
15,750.00       7,875.00        7,875.00        7,875.00        7,875.00        7,875.00        
Consultoría 630.00       6
7,560.00         7,560.00        3,780.00        3,780.00        3,780.00        3,780.00        
Total
61,530.00       34,545.00      30,765.00      30,765.00      30,765.00      30,765.00      
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
14,280.00       7,140.00          7,140.00        7,140.00        14,280.00       14,280.00       114,240.00         
23,940.00       11,970.00        11,970.00      11,970.00      23,940.00       23,940.00       191,520.00         
15,750.00       7,875.00          7,875.00        7,875.00        15,750.00       15,750.00       126,000.00         
3,780.00         7,560.00          3,780.00        3,780.00        3,780.00         7,560.00         60,480.00           










En la tabla 38 para el año 3, los ingresos mensuales se obtienen también de los estudios A, 
B, C, Consultoría y Créditos online, considerando un crecimiento anual del 5% en los precios 
de los estudios, los precios unitarios (PU) serian de S/. 7,497.00 para el estudio A, S/. 4,189.50 
para el estudio B, S/. 1,653.75 para el estudio C y S/. 0.30 para créditos online y S/. 661.5 para 
la consultoría. Se considera que las cantidades de estudios realizados por el estudio A es 1, por 
el estudio B es 4, por el estudio C es 6, créditos online es 10000 y para la consultoría es 8, 
obteniéndose un ingreso anual total incluido IGV que asciende a S/. 679,512.00. 
 
Tipos de servicios PU Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Estudios A 7,497.00    1
14,994.00       7,497.00        7,497.00        7,497.00        7,497.00        7,497.00        
Estudios B 4,189.50    4
33,516.00       16,758.00      16,758.00      16,758.00      16,758.00      16,758.00      
Estudios C 1,653.75    6
19,845.00       9,922.50        9,922.50        9,922.50        9,922.50        9,922.50        
Creditos online 0.30           10000
6,000.00         3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        3,000.00        
Consultoría 661.50       8
10,584.00       10,584.00      5,292.00        5,292.00        5,292.00        5,292.00        
Total
84,939.00       47,761.50      42,469.50      42,469.50      42,469.50      42,469.50      
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
14,994.00       7,497.00          7,497.00        7,497.00        14,994.00       14,994.00       119,952.00         
33,516.00       16,758.00        16,758.00      16,758.00      33,516.00       33,516.00       268,128.00         
19,845.00       9,922.50          9,922.50        9,922.50        19,845.00       19,845.00       158,760.00         
6,000.00         3,000.00          3,000.00        3,000.00        6,000.00         6,000.00         48,000.00           
5,292.00         10,584.00        5,292.00        5,292.00        5,292.00         10,584.00       84,672.00           









En la tabla 39 para el año 4, los ingresos mensuales se obtienen también de los estudios A, 
B, C, Consultoría y Créditos online, considerando un crecimiento anual del 5% en los precios 
de los estudios y créditos online, los precios unitarios (PU) serian de S/. 7,871.85 para el estudio 
A, S/. 4,398.98 para el estudio B, S/. 1,736.44 para el estudio C, S/. 0.32 para créditos online y 
S/. 694.58 para la consultoría. Se considera que las cantidades de estudios realizados por el 
estudio A es 2, por el estudio B es 5, por el estudio C es 7 y créditos online es 12000 y para la 
consultoría es 10, obteniéndose un ingreso anual total incluido IGV que asciende a S/. 
969,910.20. 
 
Tipos de servicios PU Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Estudios A 7,871.85    2
31,487.40       15,743.70      15,743.70      15,743.70      15,743.70      15,743.70      
Estudios B 4,398.98    5
43,989.75       21,994.88      21,994.88      21,994.88      21,994.88      21,994.88      
Estudios C 1,736.44    7
24,310.13       12,155.06      12,155.06      12,155.06      12,155.06      12,155.06      
Creditos online 0.32           12000
7,560.00         3,780.00        3,780.00        3,780.00        3,780.00        3,780.00        
Consultoría 694.58       10
13,891.50       13,891.50      6,945.75        6,945.75        6,945.75        6,945.75        
Total
121,238.78     67,565.14      60,619.39      60,619.39      60,619.39      60,619.39      
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
31,487.40       15,743.70        15,743.70      15,743.70      31,487.40       31,487.40       251,899.20         
43,989.75       21,994.88        21,994.88      21,994.88      43,989.75       43,989.75       351,918.00         
24,310.13       12,155.06        12,155.06      12,155.06      24,310.13       24,310.13       194,481.00         
7,560.00         3,780.00          3,780.00        3,780.00        7,560.00         7,560.00         60,480.00           
6,945.75         13,891.50        6,945.75        6,945.75        6,945.75         13,891.50       111,132.00         









Fuente: Elaboración propia. 
En la tabla 40 para el año 5, los ingresos mensuales se obtienen también de los estudios A, 
B, C, Consultoría y Créditos online, considerando un crecimiento anual del 5% en los precios 
de los estudios y créditos online, los precios unitarios (PU) serian de S/. 8,265.44 para el estudio 
A, S/. 4,618.92 para el estudio B, S/. 1,823.26 para el estudio C, S/. 0.35 para créditos online y 
S/. 729.30 para la consultoría. Se considera que las cantidades de estudios realizados por el 
estudio A es 2, por el estudio B es 6, por el estudio C es 7, créditos online es 18000 y para la 
consultoría es 12, obteniéndose un ingreso anual total incluido IGV que asciende a S/. 
1,147,398.21. 
 
Tipos de servicios PU Cantidad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Estudios A 8,265.44    2
33,061.77       16,530.89      16,530.89      16,530.89      16,530.89      16,530.89      
Estudios B 4,618.92    6
55,427.09       27,713.54      27,713.54      27,713.54      27,713.54      27,713.54      
Estudios C 1,823.26    7
25,525.63       12,762.82      12,762.82      12,762.82      12,762.82      12,762.82      
Creditos online 0.33           18000
11,907.00       5,953.50        5,953.50        5,953.50        5,953.50        5,953.50        
Consultoría 729.30       12
17,503.29       17,503.29      8,751.65        8,751.65        8,751.65        8,751.65        
Total
143,424.78     80,464.03      71,712.39      71,712.39      71,712.39      71,712.39      
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
33,061.77       16,530.89        16,530.89      16,530.89      33,061.77       33,061.77       264,494.16         
55,427.09       27,713.54        27,713.54      27,713.54      55,427.09       55,427.09       443,416.68         
25,525.63       12,762.82        12,762.82      12,762.82      25,525.63       25,525.63       204,205.05         
11,907.00       5,953.50          5,953.50        5,953.50        11,907.00       11,907.00       95,256.00           
8,751.65         17,503.29        8,751.65        8,751.65        8,751.65         17,503.29       140,026.32         




La tabla 41 es un resumen de ingresos de los cuadros anteriores, donde se indica el ingreso 
total por año de los Estudios A, B, C, Consultoría y los Créditos online y la totalidad de ingresos 
durante los 5 años. Además, se indica la cantidad de estudios realizados por año. Los ingresos 
de créditos online se consideran a partir del tercer año. 
 Resumen de Ingresos para los 5 años. 
 
 
La tabla 42, muestra el flujo de caja proyectado a 5 años. La proyección de los ingresos 
obtenidos de manera conservadora es considerando un crecimiento anual en el precio del 5% 
en los estudios A, B, C, consultoría y créditos online. Por lo tanto, la proyección de los ingresos 
anualmente es de S/. 312,300.00 en el año 1, S/. 492,240.00 en el año 2, S/. 679,512.00 en el 
año 3, S/. 969,910.20 en el año 4 y S/. 1,147,398.21 en el año 5. 





DATOS 1 2 3 4 5 Total %
Ingresos 312,300.00      492,240.00      679,512.00      969,910.20          1,147,398.21       3,601,360.41       100%
Estudios A 102,000.00     114,240.00     119,952.00     251,899.20         264,494.16         852,585.36         24%
Estudios B 114,000.00     191,520.00     268,128.00     351,918.00         443,416.68         1,368,982.68      38%
Estudios C 67,500.00       126,000.00     158,760.00     194,481.00         204,205.05         750,946.05         21%
Consultoria 28,800.00       60,480.00       84,672.00       111,132.00         140,026.32         425,110.32         12%
Creditos online 48,000.00       60,480.00           95,256.00           203,736.00         6%
Cantidad 138.00             240.00             160,304.00      192,384.00          288,432.00          641,498.00          100%
Estudios A 15 16 16 32 32 111.00                0%
Estudios B 30 48 64 80 96 318.00                0%
Estudios C 45 80 96 112 112 445.00                0%
Consultoria 48 96 128 160 192 624.00                0%




 Flujo de caja proyectado a 5 años (escenario conservador). 
 
 
 Análisis de Punto de Equilibrio 
Se muestra el punto de equilibrio para una proyección a 5 años en forma anual y total, 
donde la cantidad de ingresos iguala en su totalidad a los costos. El valor del punto de equilibrio 
para las ventas se obtiene con la siguiente formula: 
 
  
 Formula Punto de Equilibrio en ventas 
 
Donde, CF = Costos fijos, CVT = Costo variable total, VT = ventas totales (ingresos). 
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5 Total
Ingresos 312,300.00        492,240.00        679,512.00            969,910.20            1,147,398.21         3,601,360.41    
Costos ventas 198,828.00-        324,607.20-        433,550.16-            617,032.19-            697,028.26-            2,271,045.81-    
Gastos administrativos 70,523.00-          69,922.40-          82,215.12-              88,194.30-              90,621.42-              401,476.24-       
Gastos de ventas 35,084.00-          49,829.20-          61,320.96-              84,654.42-              97,871.38-              328,759.95-       
Depreciacion 5,500.00-            5,500.00-            5,500.00-               5,500.00-               5,500.00-               27,500.00-         
EBIT -                   2,365.00          42,381.20        96,925.76            174,529.29          256,377.15          572,578.40     
Impuesto a la renta -                   236.50              12,502.45          28,593.10              51,486.14              75,631.26              168,449.45       
Utilidad neta -                   2,128.50          29,878.75        68,332.66            123,043.15          180,745.89          404,128.95     
Depreciacion -                   5,500.00            5,500.00            5,500.00               5,500.00               5,500.00               27,500.00         
Flujo caja operativo -                   7,628.50          35,378.75        73,832.66            128,543.15          186,245.89          431,628.95     
Inversiones 174,100.00-        -                   -                   -                       -                       104,100.00            70,000.00-         
Inversion AF 35,000.00-          -                   -                   -                       -                       35,000.00-         
Inversion GPO 35,000.00-          -                   -                   -                       -                       35,000.00-         
Inversion Kw 104,100.00-        -                   -                   -                       -                       104,100.00            -                  
Flujo caja libre 174,100.00-      7,628.50          35,378.75        73,832.66            128,543.15          290,345.89          361,628.95     
Flujo caja financiamiento 87,050.00          25,949.32-          26,731.57-          27,709.38-              28,931.64-              30,459.47-              52,731.39-         
Financiamiento 87,050.00          -                   -                   -                       -                       -                       87,050.00         
Cuota -                   32,369.26-          32,369.26-          32,369.26-              32,369.26-              32,369.26-              161,846.29-       
Escudo fiscal -                   6,419.94            5,637.69            4,659.88               3,437.62               1,909.79               22,064.91         









También se puede calcular el valor del punto de equilibrio para unidades o cantidades con 




 Formula de Punto de Equilibrio en Unidades 
 
Donde, CF = Costos fijos, PVq = Precio de venta unitario, CVq = Costo variable unitario. 
Para el año 1 el punto de equilibrio será cuando el ingreso es de S/. 308.000.00 
Para el año 2 el punto de equilibrio será cuando el ingreso es de S/. 408,316.83 
Para el año 3 el punto de equilibrio será cuando el ingreso es de S/. 491,937.56 
Para el año 4 el punto de equilibrio será cuando el ingreso es de S/. 602,417.86 
Para el año 5 el punto de equilibrio será cuando el ingreso es de S/. 610,281.25 
También se muestran los ingresos y las cantidades de los estudios A, B, C, consultoría y 













  Punto de equilibrio anualmente (escenario conservador). 
  
 Estados Financieros Proyectados A 5 Años 
Los estados financieros permiten conocer la situación económica y financiera de la empresa 
mediante los cambios que esta experimenta para una proyección a 5 años. 
A continuación, se muestra la tabla 43 de los resultados de las utilidades netas por cada año 
en el cuadro de estados de resultados financieros proyectados a 5 años. 
Para el año 1, se ha obtenido la utilidad neta de S/. -13,675.24 
Para el año 2, se ha obtenido la utilidad neta de S/. 16,405.62 
Para el año 3, se ha obtenido la utilidad neta de S/. 57,196.34 
Para el año 4, se ha obtenido la utilidad neta de S/. 114,827.83 
Para el año 5, se ha obtenido la utilidad neta de S/. 176,181.83. 
La utilidad total neta obtenida es de S/. 350,936.38. 
Punto de Equilibrio 1 2 3 4 5 Total
Ingresos 312,300.00        492,240.00        679,512.00        969,910.20            1,147,398.21         3,601,360.41         
Costos variables 140,535.00        243,658.80        328,386.24        509,280.91            599,721.06            1,821,582.01         
Margen de contribucion 171,765.00        248,581.20        351,125.76        460,629.29            547,677.15            1,779,778.40         
Margen de contribucion % 55% 51% 52% 47% 48% 49%
Costos fijos 169,400.00        206,200.00        254,200.00        286,100.00            291,300.00            1,207,200.00         
Ingreso PE 308,000.00        408,316.83        491,937.56        602,417.86            610,281.25            2,442,754.83         
Estudios A 100,595.58        94,762.95          86,840.11          156,456.32            140,679.87            578,297.30            
Estudios B 112,430.36        158,867.30        194,113.18        218,578.68            235,845.66            928,562.73            
Estudios C 66,570.61          104,517.96        114,935.44        120,793.48            108,613.13            509,356.71            
  Consultoria 28,403.46          50,168.62          61,298.90          69,024.84              74,477.58              288,346.67            
Creditos online -                   -                   34,749.94          37,564.54              50,665.02              138,191.42            
Cantidad PE 136                   199                   116,053             119,492                153,412                
Estudios A 15                    13                    12                    20                        17                        
Estudios B 30                    40                    46                    50                        51                        
Estudios C 44                    66                    69                    70                        60                        
  Consultoria 47                    80                    93                    99                        102                      




 Estado Financiero proyectado a 5 años (escenario conservador). 
 
 
 Análisis de Sensibilidad 
Se cuenta con tres escenarios; el conservador, el optimista y el esperado (pesimista), para 
realizar el análisis de sensibilidad.  
 
9.6.1. Escenario Conservador. 
En el escenario conservador, se ha considerado un crecimiento anual del 5% en los Ingresos 
anualmente incluido IGV del Estudio A, Estudio B, Estudio C, consultoría y créditos online 
para una proyección a 5 años, obteniéndose de la tabla 45 la evaluación económica del VAN 
positivo de S/. 104,714.89, TIR de 31.8%, ROI de 0.6, con un periodo de recuperación de la 
inversión económico de 5.50 años y de la tabla 46 la evaluación financiera del VAN positivo 
de S/. 107,829.38, TIR de 38.4%, ROI de 1.24 y un periodo de recuperación de la evaluación 
financiera de 3.9 años lo cual nos indica que para estos resultados el negocio es rentable. 
 
ESTADO DE RESULTADOS 1 2 3 4 5 Total %
Ingresos 312,300.00        492,240.00        679,512.00        969,910.20            1,147,398.21         3,601,360.41         100.0%
Costo Ventas 198,828.00-        324,607.20-        433,550.16-        617,032.19-            697,028.26-            2,271,045.81-         -63.1%
Mano obra directa 130,368.00-        194,509.20-        261,647.76-        387,146.15-            436,199.82-            1,409,870.93-         -39.1%
Mano obra indirecta 62,460.00-          106,098.00-        147,902.40-        205,886.04-            236,828.44-            759,174.88-            -21.1%
Costo indirecto 6,000.00-            24,000.00-          24,000.00-          24,000.00-              24,000.00-              102,000.00-            -2.8%
Utilidad bruta 113,472.00      167,632.80      245,961.84      352,878.01          450,369.95          1,330,314.60       36.9%
Gastos operativos 111,107.00-        125,251.60-        149,036.08-        178,348.72-            193,992.80-            757,736.20-            -21.0%
GA 70,523.00-          69,922.40-          82,215.12-          88,194.30-              90,621.42-              401,476.24-            -11.1%
GV 35,084.00-          49,829.20-          61,320.96-          84,654.42-              97,871.38-              328,759.95-            -9.1%
Depreciacion 5,500.00-            5,500.00-            5,500.00-            5,500.00-               5,500.00-               27,500.00-              -0.8%
Utilidad operativa 2,365.00          42,381.20        96,925.76        174,529.29          256,377.15          572,578.40          15.9%
Gastos financieros (interes) 21,762.50-          19,110.81-          15,796.20-          11,652.93-              6,473.85-               74,796.29-              -2.1%
Utilidad antes de impuestos 19,397.50-        23,270.39        81,129.56        162,876.35          249,903.30          497,782.10          13.8%
Impuestos 5,722.26            6,864.76-            23,933.22-          48,048.52-              73,721.47-              146,845.72-            -4.1%




 Flujo de caja proyectado a 5 años. 
 
. 
 Evaluación económica proyectado a 5 años. 
 
. 





Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5 Total
Ingresos -             312,300.00  492,240.00  679,512.00  969,910.20  1,147,398.21  3,601,360.41  
Costos ventas -             198,828.00-  324,607.20-  433,550.16-  617,032.19-  697,028.26-     2,271,045.81-  
Gastos administrativos -             70,523.00-    69,922.40-    82,215.12-    88,194.30-    90,621.42-       401,476.24-     
Gastos de ventas -             35,084.00-    49,829.20-    61,320.96-    84,654.42-    97,871.38-       328,759.95-     
Depreciacion -             5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-        27,500.00-      
EBIT -             2,365.00    42,381.20  96,925.76  ######## 256,377.15   572,578.40  
Impuesto a la renta -             236.50        12,502.45    28,593.10    51,486.14    75,631.26       168,449.45     
Utilidad neta -             2,128.50    29,878.75  68,332.66  ######## 180,745.89   404,128.95  
Depreciacion -             5,500.00      5,500.00      5,500.00      5,500.00      5,500.00        27,500.00      
Flujo caja operativo -             7,628.50    35,378.75  73,832.66  ######## 186,245.89   431,628.95  
Inversiones 174,100.00-  -             -             -             -             104,100.00     70,000.00-      
Inversion AF 35,000.00-    -             -             -             -             -                35,000.00-      
Inversion GPO 35,000.00-    -             -             -             -             -                35,000.00-      
Inversion Kw 104,100.00-  -             -             -             -             104,100.00     -                
Flujo caja libre ######### 7,628.50    35,378.75  73,832.66  ######## 290,345.89   361,628.95  
Flujo caja financiamiento 87,050.00    25,949.32-    26,731.57-    27,709.38-    28,931.64-    30,459.47-       52,731.39-      
Financiamiento 87,050.00    -             -             -             -             -                87,050.00      
Cuota -             32,369.26-    32,369.26-    32,369.26-    32,369.26-    32,369.26-       161,846.29-     
Escudo fiscal -             6,419.94      5,637.69      4,659.88      3,437.62      1,909.79        22,064.91      
Flujo caja accionista 87,050.00-  18,320.82-  8,647.18    46,123.28  99,611.50  259,886.42   308,897.56  
Evaluacion Economica 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Libre 174,100.00-  7,628.50      35,378.75    73,832.66    128,543.15  290,345.89     
FACT 174,100.00-  S/6,516.19 25,813.80    46,016.41    68,433.37    132,035.11     
WACC 17.1%
VAN 104,714.89  
TIR 31.8%
ROI 0.60            
PERIODO RECUPERACION (AÑOS) 5.50            
Evaluación -financiera 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Accionista 87,050.00-    18,320.82-    8,647.18      46,123.28    99,611.50    259,886.42     
FACT 87,050.00-    15,724.03-    6,369.60      29,159.29    54,048.68    121,025.84     
COK 16.51%
VAN 107,829.38  
TIR 38.4%
ROI 1.24            




9.6.2. Escenario optimista. 
En el escenario optimista, se ha considerado un crecimiento anual del 11% en los Ingresos 
anualmente incluido IGV del Estudio A, Estudio B, Estudio C, consultoría y créditos online 
para una proyección a 5 años, obteniéndose La tabla 48 la evaluación económica del VAN 
positivo de S/. 180,902.62, TIR de 41.7%, ROI de 1.04, con un periodo de recuperación de la 
inversión económico de 4.84 años y La tabla 49 la evaluación financiera del VAN positivo de 
S/. 185,201.29, TIR de 53.5%, ROI de 2.13, y un periodo de recuperación de la evaluación 
financiera de 3.60 años, lo cual nos indica que para estos resultados el negocio es rentable. 
 
 Estado Financiero proyectado a 5 años. 
 
 
 Estado Financiero proyectado a 5 años. 
 
 
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5 Total
Ingresos -              327,915.00  516,852.00  713,487.60  1,018,405.71  1,204,768.12  3,781,428.43  
Costos ventas -              198,828.00-  324,607.20-  433,550.16-  617,032.19-     697,028.26-     2,271,045.81-  
Gastos administrativos -              70,523.00-    69,922.40-    82,215.12-    88,194.30-       90,621.42-       401,476.24-     
Gastos de ventas -              35,084.00-    49,829.20-    61,320.96-    84,654.42-       97,871.38-       328,759.95-     
Depreciacion -              5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-        5,500.00-        27,500.00-      
EBIT -             17,980.00  66,993.20  ######## 223,024.80   313,747.06   752,646.42  
Impuesto a la renta -              1,798.00      19,762.99    38,615.90    65,792.32       92,555.38       218,524.59     
Utilidad neta -             16,182.00  47,230.21  92,285.46  157,232.48   221,191.68   534,121.83  
Depreciacion -              5,500.00      5,500.00      5,500.00      5,500.00        5,500.00        27,500.00      
Flujo caja operativo -             21,682.00  52,730.21  97,785.46  162,732.48   226,691.68   561,621.83  
Inversiones 174,100.00-   -             -             -             -                104,100.00     70,000.00-      
Inversion AF 35,000.00-     -             -             -             -                -                35,000.00-      
Inversion GPO 35,000.00-     -             -             -             -                -                35,000.00-      
Inversion Kw 104,100.00-   -             -             -             -                104,100.00     -                
Flujo caja libre 174,100.00- 21,682.00  52,730.21  97,785.46  162,732.48   330,791.68   491,621.83  
Flujo caja financiamiento 87,050.00     25,949.32-    26,731.57-    27,709.38-    28,931.64-       30,459.47-       52,731.39-      
Financiamiento 87,050.00     -             -             -             -                -                87,050.00      
Cuota -              32,369.26-    32,369.26-    32,369.26-    32,369.26-       32,369.26-       161,846.29-     
Escudo fiscal -              6,419.94      5,637.69      4,659.88      3,437.62        1,909.79        22,064.91      
Flujo caja accionista 87,050.00-   4,267.32-    25,998.64  70,076.08  133,800.84   300,332.21   438,890.44  
Evaluacion -Económica 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Libre 174,100.00-   21,682.00    52,730.21    97,785.46    162,732.48     330,791.68     
FACT 174,100.00-   18,520.56    38,474.14    60,945.06    86,634.98       150,427.88     
WACC 17.1%
VAN 180,902.62   
TIR 41.7%
ROI 1.04            
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9.6.3. Escenario Pesimista 
En el escenario pesimista, se ha considerado un crecimiento anual del 5% en los Ingresos 
anualmente incluido IGV del Estudio A, Estudio B, Estudio C, consultoría y créditos online 
para una proyección a 5 años, obteniéndose La tabla 51 la evaluación económica del VAN 
positivo de S/. 2,596.25, TIR de 17.5%, ROI de 0.01, con un periodo de recuperación de la 
inversión económico de 7.83 años y la tabla 52 la evaluación financiera del VAN positivo de 
S/. 30,905.96, TIR de 23.0%, ROI de 0.36, y un periodo de recuperación de la inversión 
financiero de 6.26 años. 




Evaluación Financiera 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Accionista 87,050.00-     4,267.32-      25,998.64    70,076.08    133,800.84     300,332.21     




ROI 2.13            
PERIODO RECUPERACION (AÑOS) 3.60            
Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5 Total
Ingresos -              296,685.00  467,628.00  645,536.40  921,414.69  1,090,028.30  3,421,292.39  
Costos ventas -              202,804.56-  331,099.34-  442,221.16-  629,372.84-  710,968.83-     2,316,466.73-  
Gastos administrativos -              71,933.46-    71,320.85-    83,859.42-   89,958.19-   92,433.85-      409,505.77-     
Gastos de ventas -              35,785.68-    50,825.78-    62,547.38-   86,347.50-   99,828.80-      335,335.15-     
Depreciacion -              5,500.00-      5,500.00-      5,500.00-     5,500.00-     5,500.00-        27,500.00-      
EBIT -             19,338.70-  8,882.02    51,408.44 ######## 181,296.82  332,484.74  
Impuesto a la renta -              1,933.87-      2,620.20      15,165.49   32,519.67   53,482.56      101,854.04     
Utilidad neta -             17,404.83-  6,261.83    36,242.95 77,716.49 127,814.26  230,630.69  
Depreciacion -              5,500.00      5,500.00      5,500.00     5,500.00     5,500.00        27,500.00      
Flujo caja operativo -             11,904.83-  11,761.83  41,742.95 83,216.49 133,314.26  258,130.69  
Inversiones 174,100.00-   -             -             -             -             104,100.00     70,000.00-      
Inversion AF 35,000.00-     -             -             -             -             -                35,000.00-      
Inversion GPO 35,000.00-     -             -             -             -             -                35,000.00-      
Inversion Kw 104,100.00-   -             -             -             -             104,100.00     -                
Flujo caja libre 174,100.00- 11,904.83-  11,761.83  41,742.95 83,216.49 237,414.26  188,130.69  
Flujo caja financiamiento 87,050.00     18,325.10-    18,835.13-    19,436.96-   20,147.12-   20,985.11-      10,679.41-      
Financiamiento 87,050.00     -             -             -             -             -                87,050.00      
Cuota -              21,973.93    21,973.93    21,973.93   21,973.93   21,973.93      109,869.67     
Escudo fiscal -              3,648.83      3,138.81      2,536.98     1,826.82     988.83           12,140.26      
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 Indicadores Financieros: TIR, VAN, ROI 
La tabla 53, muestra los datos para la obtención de los indicadores financieros TIR, VAN, 
ROI.  
Para el costo de oportunidad (COK) de 16.5% y la tasa de descuento (WACC) de 17.10%, 
se han obtenido en la evaluación económica un TIR de 31.8%, un VAN económico de S/. 
104,714.89 y un ROI de 0.60. 
La tasa de descuento (WACC) es obtenida con la fórmula siguiente y en forma detallada 
se muestra en el anexo 02. 
 
 . Formula WACC 
 
Evaluacion -Económica 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Libre 174,100.00-   11,904.83-    11,761.83    41,742.95   83,216.49   237,414.26     
FACT 174,100.00-   -S/10,168.99 8,581.92      26,016.41   44,302.52   107,964.40     
WACC 17.1%
VAN 2,596.25      
TIR 17.5%
ROI 0.01            
PERIODO RECUPERACION (AÑOS) 7.83            
Evaluación Financiera 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Accionista 87,050.00-     30,229.93-    7,073.30-      22,305.99   63,069.37   216,429.15     
FACT 87,050.00-     25,945.14-    5,210.27-      14,101.92   34,221.11   100,788.34     
COK 16.5%
VAN 30,905.96     
TIR 23.0%
ROI 0.36            
PERIODO RECUPERACION (AÑOS) 6.26            




 Datos para obtener el costo de oportunidad (COK). 
  
 
 Obtención de la WACC (escenario conservador). 
 
 
 TIR, VAN, ROI de la evaluación económica (escenario conservador). 
  
 
 TIR, VAN, ROI de la evaluación financiera (escenario conservador). 
Tasa libre de riesgo 2.49%





WACC Monto % Rentabilidad Costo del capital
Financiamiento 87,050.00       50% 25% 8.8%
Capital 87,050.00       50% 17% 8.3%
Total 174,100.00     100% WACC 17.1%
Evaluación Económica 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Libre 174,100.00-    7,628.50        35,378.75    73,832.66      128,543.15    290,345.89    
FACT 174,100.00-    S/6,516.19 25,813.80    46,016.41      68,433.37      132,035.11    
WACC 17.1%
VAN 104,714.89    
TIR 31.8%
ROI 0.60                







EVALUACION FINANCIERA 0 1 2 3 4 5
Flujo Caja Accionista 87,050.00-      18,320.82-     8,647.18      46,123.28      99,611.50      259,886.42    
FACT 87,050.00-      -S/15,724.03 6,369.60      29,159.29      54,048.68      121,025.84    
COK 16.5%
VAN 107,829.38    
TIR 38%
ROI 1.24                





X. Conclusiones y Recomendaciones 
 Conclusiones 
1. Acorde a la información recopilada de fuentes primarias y secundarias, el plan de 
negocio tendría un gran potencial de demanda en Lima Metropolitana y el Perú, como 
lo demuestra la encuesta desarrollada en este estudio donde el 80% de los empresarios 
encuestados contratarían el servicio del Mercado. 
2. La encuesta también demuestra que para el 70 % de los empresarios creen que la 
investigación de mercado es importante para su empresa, pero considera de los clientes 
internos deben participar en la investigación.  
3. Existen actualmente gran variedad de empresas consultoras, pero muy pocas o casi nulas 
especializadas y dirigidas al servicio de Investigación de Mercado a Pymes, que se 
acondicione a sus necesidades.   
4. Según con los antecedentes del presente plan de Negocio se demuestra la gran 
importancia para las Pymes de contratar los servicios de Investigación de Mercado 
(entre otros factores) para el crecimiento y desarrollo sostenible de la empresa.  
5. Según los antecedentes y la investigación de primera mano, se concluye que las 
empresas pymes que no realizan o contratan servicios de investigación de mercado 
presentan en relación con su competencia, una gran desventaja en su rubro y/o en el 
futuro con una gran posibilidad de fracasar 
6. En la evaluación económica y financiera realizada y los resultados obtenidos, se 
concluye que el plan de negocios es viable, se demuestra los resultados en los tres 
escenarios tanto el Van financiero y Económico son positivos, y adicionalmente en los 





7. Por todo lo antes mencionado (debidamente demostrado), concluimos que Solupyme es 
un plan de negocio rentable y con gran proyección en su mercado objetivo en un periodo 





1. Se recomienda que este plan de negocios se implemente primero en Lima 
Metropolitana, y posteriormente se podría incursionar en el ámbito nacional.  
2. Se recomienda tener un buen servicio posventa, pues de esta manera conseguimos la 
fidelización con nuestros clientes, y la crea la posibilidad de brindar más servicios a 
estos clientes.  
3. Se recomienda que, en caso se desee implementar el plan de negocios en otras 
provincias se realicen investigaciones adicionales. 
4. Se recomienda realizar con alianzas estratégicas con otras organizaciones (CITE, CDE, 
centros de incubación, etc), a nivel nacional y de esta manera asegurarnos estar 
presentes en los principales canales. 
5. Se recomienda que, para asegurar el crecimiento de la empresa, las ganancias al fin de 
los primeros años se reinviertan al mismo negocio, a fin de hacer crecer el patrimonio 
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A continuación, se muestran los cuadros de costos fijos y costos variables en forma 
detallada. 
Costos fijos y costos variables para el año 1: 
 
…Continua… 
Item Categoria Parametro Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Alquiler de oficina GA 1,300.00      1,300.00      1,300.00          1,300.00        1,300.00               1,300.00          
Salario consultor 1 MOD 1,060.00      1,060.00      1,060.00          1,060.00        1,060.00               1,060.00          
Salario consultor 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 1 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Otros CIF 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicios basicos GA 500.00          500.00          500.00              500.00            500.00                  500.00             
Publicidad GV 1,200.00      250.00              250.00            250.00                  250.00             
RRPP GA 1,200.00      2,000.00        6,000.00               2,000.00          
servicio de limpieza GA 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicio contable GA 120.00          120.00          120.00              120.00            120.00                  120.00             
Costos fijos 8,780.00      6,630.00          8,630.00        12,630.00            8,630.00          
Comisión consultor 1 MOD 8.0% 756.00          1,209.60          2,044.80        1,857.60               1,800.00          
Comisión consultor 2 MOD 4.0% 378.00          604.80              1,022.40        928.80                  900.00             
Comisión planner 1 MOD 3.0% 283.50          453.60              766.80            696.60                  675.00             
Material de oficina (1%) GA 1.0% 94.50            151.20              255.60            232.20                  225.00             
Viaticos (8%) GV 8.0% 756.00          1,209.60          2,044.80        1,857.60               1,800.00          
Personal de Campo (20%) MOI 20.0% 1,890.00      3,024.00          5,112.00        4,644.00               4,500.00          





Fuente: Elaboración propia. 
 
Costos fijos y costos variables para el año 2: 
Item Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Alquiler de oficina 1,300.00      1,300.00      1,300.00        1,300.00     1,300.00       1,300.00       1,300.00          
Salario consultor 1 1,060.00      1,060.00      1,060.00        1,060.00     1,060.00       1,060.00       1,060.00          
Salario consultor 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 1 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Otros 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicios basicos 500.00         500.00         500.00           500.00        500.00          500.00          500.00             
Publicidad 800.00         1,000.00      800.00           250.00        250.00          1,500.00       2,000.00          
RRPP 2,000.00      6,000.00        7,000.00     4,000.00       
servicio de limpieza 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicio contable 120.00         120.00         120.00           120.00        120.00          120.00          120.00             
Costos fijos 9,180.00      7,380.00      13,180.00     13,630.00  6,630.00       11,880.00     8,380.00          
Comisión consultor 1 2,102.40      2,916.00      2,304.00        1,857.60     2,102.40       2,764.80       3,031.20          
Comisión consultor 2 1,051.20      1,458.00      1,152.00        928.80        1,051.20       1,382.40       1,515.60          
Comisión planner 1 788.40         1,093.50      864.00           696.60        788.40          1,036.80       1,136.70          
Material de oficina (1%) 262.80         364.50         288.00           232.20        262.80          345.60          378.90             
Viaticos (8%) 2,102.40      2,916.00      2,304.00        1,857.60     2,102.40       2,764.80       3,031.20          
Personal de Campo (20%) 5,256.00      7,290.00      5,760.00        4,644.00     5,256.00       6,912.00       7,578.00          






Item Categoria Parametro Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Alquiler de oficina GA 1,300.00      1,300.00      1,300.00          1,300.00        1,300.00               1,300.00          
Salario consultor 1 MOD 1,060.00      1090.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00
Salario consultor 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 1 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Otros CIF 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicios basicos GA 500.00          500.00          500.00              500.00            500.00                  500.00             
TIC Manager MOI
Publicidad GV 800.00          250.00              250.00            250.00                  300.00             
RRPP GA 1,200.00      2,000.00        6,000.00               2,000.00          
servicio de limpieza GA 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicio contable GA 120.00          120.00          120.00              120.00            120.00                  120.00             
Costos fijos 9,410.00      7,660.00          9,660.00        13,660.00            9,960.00          
Comisión consultor 1 MOD 8.5% 4,877.79      2,658.53          3,183.62        2,888.03               2,799.90          
Comisión consultor 2 MOD 4.5% 2,582.36      1,407.46          1,685.45        1,528.96               1,482.30          
Comisión consultor 3 MOD 3.5% 2,008.50      1,094.69          1,310.90        1,189.19               1,152.90          
Salario planner 1 MOD 3.5% 2,008.50      1,094.69          1,310.90        1,189.19               1,152.90          
Material de oficina (1%) GA 1.0% 573.86          312.77              374.54            339.77                  329.40             
Viaticos (8%) GV 8.0% 4,590.86      2,502.14          2,996.35        2,718.14               2,635.20          
Personal de Campo (20%) MOI 20.0% 11,477.16    6,255.36          7,490.88        6,795.36               6,588.00          





Fuente: Elaboración propia. 
 
Costos fijos y costos variables para el año 3: 
Item Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Alquiler de oficina 1,300.00      1,300.00      1,300.00        1,300.00     1,300.00       1,300.00       1,300.00          
Salario consultor 1 1090.00 1590.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00 1590.00
Salario consultor 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 1 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Otros 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicios basicos 500.00         500.00         500.00           500.00        500.00          500.00          500.00             
TIC Manager 1,800.00     1,800.00       1,800.00       2,250.00          
Publicidad 800.00         1,500.00      800.00           250.00        250.00          1,800.00       2,500.00          
RRPP 2,000.00      6,000.00        7,000.00     4,000.00       
servicio de limpieza 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicio contable 120.00         120.00         120.00           120.00        120.00          120.00          120.00             
Costos fijos 10,210.00    9,410.00      14,210.00     16,460.00  9,460.00       15,260.00     12,660.00       
Comisión consultor 1 3,271.75      4,539.51      3,580.20        2,888.03     3,271.75       4,303.58       4,715.77          
Comisión consultor 2 1,732.10      2,403.27      1,895.40        1,528.96     1,732.10       2,278.37       2,496.58          
Comisión consultor 3 1,347.19      1,869.21      1,474.20        1,189.19     1,347.19       1,772.06       1,941.79          
Salario planner 1 1,347.19      1,869.21      1,474.20        1,189.19     1,347.19       1,772.06       1,941.79          
Material de oficina (1%) 384.91         534.06         421.20           339.77        384.91          506.30          554.80             
Viaticos (8%) 3,079.30      4,272.48      3,369.60        2,718.14     3,079.30       4,050.43       4,438.37          
Personal de Campo (20%) 7,698.24      10,681.20   8,424.00        6,795.36     7,698.24       10,126.08     11,095.92       






Item Categoria Parametro Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Alquiler de oficina GA 1,500.00      1,500.00      1,500.00          1,500.00        1,500.00               1,500.00          
Salario consultor 1 MOD 1,060.00      
1090.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00
Salario consultor 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 4 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 1 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Otros CIF 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicios basicos GA 600.00          600.00          600.00              600.00            600.00                  600.00             
TIC Manager MOI 1,800.00      1,800.00          1,800.00        1,800.00               1,800.00          
Publicidad GV 800.00          300.00              300.00            300.00                  300.00             
RRPP GA 1,500.00      3,000.00        7,000.00               3,000.00          
servicio de limpieza GA 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicio contable GA 120.00          120.00          120.00              120.00            120.00                  120.00             
Costos fijos 13,810.00    11,810.00        14,810.00      18,810.00            15,060.00        
Comisión consultor 1 MOD 8.5% 6,172.07      3,342.36          4,036.48        3,649.27               3,542.19          
Comisión consultor 2 MOD 4.5% 3,267.57      1,769.49          2,136.96        1,931.97               1,875.28          
Comisión consultor 3 MOD 3.5% 2,541.44      1,376.27          1,662.08        1,502.64               1,458.55          
Comisión consultor 4 MOD 3.5% 2,541.44      1,376.27          1,662.08        1,502.64               1,458.55          
Comisión planner 1 MOD 3.5% 2,541.44      1,376.27          1,662.08        1,502.64               1,458.55          
Comisión planner 2 MOD 1.0% 726.13          393.22              474.88            429.33                  416.73             
Material de oficina (1%) GA 1.0% 726.13          393.22              474.88            429.33                  416.73             
Viaticos (8%) GV 8.0% 5,809.01      3,145.75          3,799.04        3,434.61               3,333.83          
Personal de Campo (20%) MOI 20.0% 14,522.52    7,864.39          9,497.61        8,586.52               8,334.58          











Item Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Alquiler de oficina 1,500.00      1,500.00      1,500.00        1,500.00     1,500.00       1,500.00       1,500.00          
Salario consultor 1
1090.00 1590.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00 1590.00
Salario consultor 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 4 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 1 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Otros 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicios basicos 600.00         600.00         600.00           600.00        600.00          600.00          600.00             
TIC Manager 1,800.00      1,800.00      1,800.00        1,800.00     1,800.00       1,800.00       1,800.00          
Publicidad 900.00         1,800.00      900.00           300.00        300.00          2,000.00       2,800.00          
RRPP 3,000.00      7,000.00        8,000.00     5,000.00       
servicio de limpieza 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicio contable 120.00         120.00         120.00           120.00        120.00          120.00          120.00             
Costos fijos 15,410.00    13,810.00   19,410.00     19,810.00  11,810.00     18,760.00     14,810.00       
Comisión consultor 1 4,143.56      5,754.04      4,518.32        3,649.27     4,143.56       5,453.36       5,968.19          
Comisión consultor 2 2,193.65      3,046.26      2,392.05        1,931.97     2,193.65       2,887.07       3,159.63          
Comisión consultor 3 1,706.17      2,369.31      1,860.49        1,502.64     1,706.17       2,245.50       2,457.49          
Comisión consultor 4 1,706.17      2,369.31      1,860.49        1,502.64     1,706.17       2,245.50       2,457.49          
Comisión planner 1 1,706.17      2,369.31      1,860.49        1,502.64     1,706.17       2,245.50       2,457.49          
Comisión planner 2 487.48         676.95         531.57           429.33        487.48          641.57          702.14             
Material de oficina (1%) 487.48         676.95         531.57           429.33        487.48          641.57          702.14             
Viaticos (8%) 3,899.82      5,415.57      4,252.54        3,434.61     3,899.82       5,132.57       5,617.12          
Personal de Campo (20%) 9,749.55      13,538.92   10,631.35     8,586.52     9,749.55       12,831.44     14,042.81       






Costos fijos y costos variables para el año 4: 
 
…Continua… 
Item Categoria Parametro Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Alquiler de oficina GA 1,600.00      1,600.00      1,600.00          1,600.00        1,600.00               1,600.00          
Salario consultor 1 MOD 1,060.00      
1090.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00
Salario consultor 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 4 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 5 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 1 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 4 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Otros CIF 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicios basicos GA 600.00          600.00          600.00              600.00            600.00                  600.00             
TIC Manager MOI 2,000.00      2,000.00          2,000.00        2,000.00               2,000.00          
Publicidad GV 900.00          300.00              300.00            300.00                  300.00             
RRPP GA 1,500.00      3,000.00        8,000.00               3,000.00          
servicio de limpieza GA 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicio contable GA 120.00          120.00          120.00              120.00            120.00                  120.00             
Costos fijos 16,210.00    14,110.00        17,110.00      22,110.00            17,360.00        
Comisión consultor 1 MOD 8.5% 9,233.23      4,970.92          6,049.41        5,452.34               5,298.16          
Comisión consultor 2 MOD 4.5% 4,888.18      2,631.66          3,202.63        2,886.54               2,804.91          
Comisión consultor 3 MOD 3.5% 3,801.92      2,046.85          2,490.93        2,245.08               2,181.59          
Comisión consultor 4 MOD 3.5% 3,801.92      2,046.85          2,490.93        2,245.08               2,181.59          
Comisión consultor 5 MOD 3.5% 3,801.92      2,046.85          2,490.93        2,245.08               2,181.59          
Comisión planner 1 MOD 3.5% 3,801.92      2,046.85          2,490.93        2,245.08               2,181.59          
Comisión planner 2 MOD 1.5% 1,629.39      877.22              1,067.54        962.18                  934.97             
Comisión planner 3 MOD 1.0% 1,086.26      584.81              711.70            641.45                  623.31             
Material de oficina (1%) GA 1.0% 1,086.26      584.81              711.70            641.45                  623.31             
Viaticos (8%) GV 8.0% 8,690.10      4,678.51          5,693.56        5,131.62               4,986.50          
Personal de Campo (20%) MOI 20.0% 21,725.24    11,696.29        14,233.91      12,829.05            12,466.25        





Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Item Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Alquiler de oficina 1,600.00      1,600.00      1,600.00        1,600.00     1,600.00       1,600.00       1,600.00          
Salario consultor 1
1090.00 1590.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00 1590.00
Salario consultor 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 4 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 5 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 1 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 4 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Otros 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicios basicos 600.00         600.00         600.00           600.00        600.00          600.00          600.00             
TIC Manager 2,000.00      2,000.00      2,000.00        2,000.00     2,000.00       2,000.00       2,000.00          
Publicidad 1,000.00      2,000.00      1,000.00        300.00        300.00          2,200.00       3,000.00          
RRPP 3,000.00      7,000.00        8,000.00     6,000.00       
servicio de limpieza 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicio contable 120.00         120.00         120.00           120.00        120.00          120.00          120.00             
Costos fijos 17,810.00    16,310.00   21,810.00     22,110.00  14,110.00     22,260.00     17,310.00       
Comisión consultor 1 6,203.60      8,621.39      6,743.26        5,452.34     6,203.60       8,168.67       8,929.77          
Comisión consultor 2 3,284.26      4,564.27      3,569.96        2,886.54     3,284.26       4,324.59       4,727.53          
Comisión consultor 3 2,554.42      3,549.99      2,776.64        2,245.08     2,554.42       3,363.57       3,676.96          
Comisión consultor 4 2,554.42      3,549.99      2,776.64        2,245.08     2,554.42       3,363.57       3,676.96          
Comisión consultor 5 2,554.42      3,549.99      2,776.64        2,245.08     2,554.42       3,363.57       3,676.96          
Comisión planner 1 2,554.42      3,549.99      2,776.64        2,245.08     2,554.42       3,363.57       3,676.96          
Comisión planner 2 1,094.75      1,521.42      1,189.99        962.18        1,094.75       1,441.53       1,575.84          
Comisión planner 3 729.84         1,014.28      793.32           641.45        729.84          961.02          1,050.56          
Material de oficina (1%) 729.84         1,014.28      793.32           641.45        729.84          961.02          1,050.56          
Viaticos (8%) 5,838.68      8,114.25      6,346.60        5,131.62     5,838.68       7,688.16       8,404.49          
Personal de Campo (20%) 14,596.70    20,285.63   15,866.49     12,829.05  14,596.70     19,220.41     21,011.23       




Costos fijos y costos variables para el año 5: 
 
…Continua… 
Item Categoria Parametro Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Alquiler de oficina GA 1,700.00      1,700.00      1,700.00          1,700.00        1,700.00               1,700.00          
Salario consultor 1 MOD 1,000.00      1090.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00
Salario consultor 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 4 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario consultor 5 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 1 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1000 1,000.00          
Salario planner 2 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 3 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Salario planner 4 MOD 1,000.00      1,000.00      1,000.00          1,000.00        1,000.00               1,000.00          
Otros CIF 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicios basicos GA 700.00          700.00          700.00              700.00            700.00                  700.00             
TIC Manager MOI 2,200.00      2,200.00          2,200.00        2,200.00               2,200.00          
Publicidad GV 1,000.00      350.00              350.00            350.00                  350.00             
RRPP GA 1,500.00      3,000.00        8,000.00               3,000.00          
servicio de limpieza GA 200.00          200.00          200.00              200.00            200.00                  200.00             
Servicio contable GA 120.00          120.00          120.00              120.00            120.00                  120.00             
Costos fijos 16,710.00    14,560.00        17,560.00      22,560.00            17,810.00        
Comisión consultor 1 MOD 8.5% 11,073.40    6,074.65          7,212.56        6,565.55               6,357.39          
Comisión consultor 2 MOD 4.5% 5,862.39      3,215.99          3,818.42        3,475.88               3,365.68          
Comisión consultor 3 MOD 3.5% 4,559.64      2,501.33          2,969.88        2,703.46               2,617.75          
Comisión consultor 4 MOD 3.5% 4,559.64      2,501.33          2,969.88        2,703.46               2,617.75          
Comisión consultor 5 MOD 3.5% 4,559.64      2,501.33          2,969.88        2,703.46               2,617.75          
Comisión planner 1 MOD 3.5% 4,559.64      2,501.33          2,969.88        2,703.46               2,617.75          
Comisión planner 2 MOD 1.5% 1,954.13      1,072.00          1,272.81        1,158.63               1,121.89          
Comisión planner 3 MOD 1.0% 1,302.75      714.66              848.54            772.42                  747.93             
Comisión planner 4 MOD 1.0% 1,302.75      714.66              848.54            772.42                  747.93             
Material de oficina (1%) GA 1.0% 1,302.75      714.66              848.54            772.42                  747.93             
Viaticos (8%) GV 8.0% 10,422.03    5,717.32          6,788.30        6,179.34               5,983.43          
Personal de Campo (20%) MOI 20.0% 26,055.06    14,293.30        16,970.74      15,448.35            14,958.58        





Fuente: Elaboración propia. 
 
  
Item Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Alquiler de oficina 1,700.00      1,700.00      1,700.00        1,700.00     1,700.00       1,700.00       1,700.00          
Salario consultor 1 1090.00 1590.00 1090.00 1090.00 1090.00 1340.00 1590.00
Salario consultor 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 4 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario consultor 5 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 1 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 2 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 3 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Salario planner 4 1,000.00      1,000.00      1,000.00        1,000.00     1,000.00       1,000.00       1,000.00          
Otros 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicios basicos 700.00         700.00         700.00           700.00        700.00          700.00          700.00             
TIC Manager 2,200.00      2,200.00      2,200.00        2,200.00     2,200.00       2,200.00       2,200.00          
Publicidad 1,200.00      2,500.00      1,200.00        350.00        350.00          2,500.00       3,200.00          
RRPP 3,000.00      8,000.00        8,000.00     6,000.00       
servicio de limpieza 200.00         200.00         200.00           200.00        200.00          200.00          200.00             
Servicio contable 120.00         120.00         120.00           120.00        120.00          120.00          120.00             
Costos fijos 18,410.00    17,210.00   23,410.00     22,560.00  14,560.00     22,960.00     17,910.00       
Comisión consultor 1 7,420.72      10,287.18   8,149.26        6,565.55     7,420.72       9,755.52       10,703.49       
Comisión consultor 2 3,928.62      5,446.16      4,314.31        3,475.88     3,928.62       5,164.69       5,666.56          
Comisión consultor 3 3,055.59      4,235.90      3,355.58        2,703.46     3,055.59       4,016.98       4,407.32          
Comisión consultor 4 3,055.59      4,235.90      3,355.58        2,703.46     3,055.59       4,016.98       4,407.32          
Comisión consultor 5 3,055.59      4,235.90      3,355.58        2,703.46     3,055.59       4,016.98       4,407.32          
Comisión planner 1 3,055.59      4,235.90      3,355.58        2,703.46     3,055.59       4,016.98       4,407.32          
Comisión planner 2 1,309.54      1,815.39      1,438.10        1,158.63     1,309.54       1,721.56       1,888.85          
Comisión planner 3 873.03         1,210.26      958.74           772.42        873.03          1,147.71       1,259.23          
Comisión planner 4 873.03         1,210.26      958.74           772.42        873.03          1,147.71       1,259.23          
Material de oficina (1%) 873.03         1,210.26      958.74           772.42        873.03          1,147.71       1,259.23          
Viaticos (8%) 6,984.21      9,682.06      7,669.89        6,179.34     6,984.21       9,181.67       10,073.88       
Personal de Campo (20%) 17,460.52    24,205.14   19,174.73     15,448.35  17,460.52     22,954.17     25,184.69       






Fórmula del WACC 
La fórmula del WACC es la siguiente: 
WACC= (((D / (D + C)) * (Kd * (1 – T)))  +     ((C / (C + D)) * Ke)) 
Significado: 
 
▪ Ke: Costo de capital, es decir es lo que le cuesta a la empresa financiar sus recursos 
propios provenientes de accionistas, o lo que es lo mismo, la tasa de retorno que exige 
el accionista para el riesgo de esa empresa. 
▪ C: Capital aportado por los accionistas 
▪ D: Deuda financiera 
▪ Kd: Costo de la deuda financiera. 
▪ T: Tasa de impuesto a las ganancias. Se incluyen los impuestos ya que brinda beneficio 
fiscal. Los intereses son fiscalmente deducibles, por tanto, cuanto más deudo se obtiene 







Cuestionario Aplicado A Entrevistas De Empresarios 
BLOQUE A: 
A1. Señale el nivel de importancia de realizar un estudio de mercado. 
A.2 ¿Que herramientas de estudio de mercado conoce? 
A.3 ¿Ha hecho alguna vez un estudio de mercado para su empresa? 
A. 3.1 ¿Por qué? 
A. 3.2.a ¿Quien realizó el estudio? 
A. 3.2.a.1 Detalles 
A. 3.3.a ¿Hace cuánto tiempo lo hizo? 
A. 3.4.a ¿Que herramientas utilizó? 
A. 3.5.a ¿Cuál fue su nivel de satisfacción con los resultados? 
A. 3.6.a En qué nivel considera que se aplicaron los resultados del estudio. 
A. 3.7.a En qué nivel considera que los resultados aportaron en la mejora de su negocio 
A. 3.8.a ¿Cuál fue el rango de inversión en el estudio? 
A.4 Actualmente desarrollaría un estudio de mercado antes de invertir en su negocio? 
A. 4.1 ¿Por qué? 
A 4.2.a ¿Quién desarrollaría este estudio? 
A 4.2.a.1 Detalles 






B.1 ¿A QUIEN/ DONDE acudiría para asesorarse o desarrollar un estudio de mercado? 
B.1.1 ¿Qué empresas de Investigación de Mercado conoce? 
B.2 ¿En qué área de su empresa encuentra oportunidades de mejora o potenciamiento? (... 
que investigar) 
B.3 ¿Para qué tipo de fines cree más útil la aplicación de una investigación de mercado 
actualmente? 
B.4 ¿Ha hecho Ud. estudios al interior de su empresa? 
B.4.1 ¿Aplicaría usted herramientas de estudio al interior de su empresa para potenciar 
áreas cómo…? 
B. 5 ¿Cuánto aporta usted, económicamente, en la satisfacción de su personal para el buen 
desempeño de su empresa? 
B.5.1 ¿Por qué? 
B.6 ¿Su personal cuenta con alguna guía (manual, estándar) del tipo de calidad que espera 
de ellos? 
B. 6.a ¿Cuál/es? 
B.7 ¿Cuán satisfecho considera que se encuentra su personal con usted? 
 
BLOQUE C 
C.1 ¿Utiliza instrumentos para conocer la satisfacción de su cliente? 
C. 1.1 ¿Por qué? 




C. 1.3.a ¿Quién aplica estos instrumentos? 
C. 1.3.a.1 Detalles 
C. 1.4.a ¿Con que frecuencia aplica estos estudios? 
C. 1.5.a ¿Cuándo fue la última vez que analizó los resultados? 
C. 1.6.a ¿Cuál es su nivel de satisfacción con la aplicación de los resultados? 
C. 1.7.a ¿Incluye los resultados de esos estudios en instrumentos de...? 
C.2 ¿Cuán importante considera conocer a sus clientes y/o mercados para aplicar mejoras 
a su negocio? 
C. 2.1 En base a esto ¿Cuánto invierte en mejoras en su negocio para que los clientes 
vuelvan? 
C. 3 De realizar un estudio de satisfacción de sus clientes ¿Cuál sería el alcance? I) Cant. 
Aprox. de clientes 
C. 3 De realizar un estudio de satisfacción de sus clientes ¿Cuál sería el alcance? II) Periodo 
(con respecto a "a") 
C. 3 De realizar un estudio de satisfacción de sus clientes ¿Cuál sería el alcance? III) Ticket 
por Periodo 
C.4 ¿Si solo contara con presupuesto para cumplir un objetivo cual sería? 
C. 4.1 ¿Por qué? 
C.5 Después de responder estas preguntas ¿Cuan necesaria considera la aplicación de 
investigación de mercado en su empresa? 
C 5.1 ¿Considera que su competencia directa aplica investigación de mercado? 




C 5.3 ¿Contrataría otros servicios complementarios de estar relacionados a los recibidos de 
investigación de mercado? ¿Cuáles? 
